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 Capítulo I – ANTECEDENTES 




El presente proyecto ha sido elaborado por 2 personas profesionales que cuentan con 
experiencias laborales en entidades financieras y con conocimientos administrativos no solo 
generales sino también en el rubro avícola, los propietarios son los siguientes:  
 BADA LUNA ESTEFANY BANESA  
- DIRECIÓN: calle Víctor Criado Tejada N° 2678 Dpto: 301 Urbanización: Chacra ríos-   Elio    
- TELÉFONO: 953993785  
- EMAIL: Estefany_bada@hotmail.com  
- FECHA DE NACIMIENTO: 18/04/1990 
- EDUCACIÓN:  
- Titulada Técnica en Administración de Empresas (IDAT)  
- Bachiller en Administración de Empresas (UTP)  
- Ingles Básico (IDIOMAS CATOLICA) 
- EXPERIENCIA LABORAL:  
- Back-office (ATENTO)  
- Atención al cliente (BCP)  
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 CRIBILLERO GARIBAY ALBERTO MARTIN  
- DIRECION: Av. Belisario Sosa Pelaez 1106 - Cercado de Lima  
- TELEFONO: 953993785  
- EMAIL: Cribi12352@hotmail.com  
- FECHA DE NACIMIENTO: 31/08/1989  
- EDUCACION:  
- Titulado Técnico en Administración de Empresas (IDAT)  
- Bachiller en Administración de Empresas (UTP)  
- Ingles Básico (IDIOMAS CATOLICA)  
- EXPERIENCIA LABORAL:  
- Promotor de Servicios (BCP)  
- Asistente Administrativo (Distribuidora Virgen de Guadalupe SRL)  
- Asistente Administrativo (Distribuidora Avícola Yaret SAC)  
Capítulo II – RESUMEN EJECUTIVO 




La presente idea de negocio consiste en la venta y distribución de pollos beneficiados, nuestra 
empresa cuyo nombre comercial es Avipollos y su razón social es Distribuidora Avícola Avipollos 
SRL, estará ubicada en la Av. Separadora Industrial 350 – Ate - Lima  
Este proyecto se dedicará a la compra de pollos vivos los cuales pasaran por un primer control 
de calidad el cual nos permitirá descartar los pollos que se encuentren en un estado no apto 
para el consumo humano, tercerizaremos el servicio de peladuría, el cual nos permitirá obtener 
pollos beneficiados los cuales pasaran por un segundo control de calidad el cual consistirá en un 
repelado, lavado y separación de pollos golpeados. 
Los pollos beneficiados serán distribuidos en nuestro medio de transporte a nuestros clientes 
los cuales son: los minoristas de mercados, las pollerías y las clínicas en los distritos de pueblo 
libre, breña, Jesús maría y Lince. Nuestro proceso logístico permitirá que nuestro producto 
llegue en el lugar, tiempo y en las condiciones esperadas por nuestras clientes.  
Este proyecto será llevado a cabo por dos profesionales en la carrera de Administración de 
Empresas, con conocimientos en el rubro y con una gran trayectoria en el mismo, aparte de ello 
contamos con fácil acceso al sistema financiero con tasas bajas, los cuales nos permitirán 
mantener costos bajos y competitivos. 
Nuestra Visión es ser la empresa líder en el mercado avícola de los distritos de Pueblo Libre, 
Jesús María, Lince y Breña, elegida por brindar un producto fresco, de calidad, con una atención 
personalizada y al mejor precio, esto gracias a nuestro eficiente proceso logístico, personal 
calificado y nuestro compromiso con el cuidado del Medio Ambiente y nuestra sociedad. 
Nuestra Misión consiste en contribuir al desarrollo del rubro avícola, así como a una 
alimentación sana a través de controles de calidad y de la aplicación de las buenas prácticas de 
manipulación de alimentos buscando superar las expectativas esperadas por nuestros clientes 
en la venta y distribución de pollos beneficiados frescos y de calidad. 
Cabe recordar que el mercado local es un mercado atractivo para el rubro avícola debido a que 
los peruanos somos un país que consume pollo en grandes cantidades ya que es un insumo que 
acompaña a más de la mitad de los platos de la gastronomía peruana, siendo el insumo principal 
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en muchos de ellos. Los peruanos preferimos la carne de pollo frente a otras debido a su fácil 
acceso, bajo costo y su delicioso sabor. 
Para poder llevar a cabo este proyecto se necesitará una inversión de S/.185.622.00 los cuales 
el 65% será un aporte de los participantes y el 35% será obtenido a través de un préstamo 
bancario. 
Nuestra proyección de ventas para el primer año es de 255,600 unidades de pollos lo cual 
significa que venderemos 715,680 kilogramos que expresado en soles asciende a S/. 
4,494,470.00. 
En nuestro flujo de caja económico financiero, podemos observar que, en el flujo de caja 
económico nuestro costo de oportunidad es del 16.91%, nuestra inversión de S/. 185,622.00 al 
día de hoy tiene un valor de S/. 333,272.00, así mismo nuestra tasa de rentabilidad es del 
76.26%. Nuestro costo/beneficio indica que por cada S/. 1.00 invertido obtendremos una 
ganancia de S/. 2.80, la inversión realizada será recuperada en 1 año y 4 meses.  
En el flujo de cada financiero el costo del capital es de 12.80%, la inversión de S/. 120,000.00 
tiene un valor al día de hoy de S/. 400,944.00 teniendo una tasa de rentabilidad de 106.86%. 
Nuestro costo beneficio indica que por cada S/. 1.00 invertido obtendremos una ganancia de S/. 
4.34. 
Este proyecto obtendrá estos resultados sin dejar de lado algunos factores importantes y 
primordiales para el rubro, que es la salubridad y el cuidado del Medio Ambiente, contaremos 
con personal capacitado que ejecutaran el código de buenas prácticas en el manejo de alimentos 
y contaran con la indumentaria correspondiente. Todos los desperdicios orgánicos que se 
generarán en los procesos serán colocados en los tachos marrones (desechos orgánicos) los 
cuales serán recogidos por una empresa que se dedica a la crianza de cerdos para su 
alimentación. 
En líneas generales se puede determinar que este proyecto presenta una gran viabilidad, la cual 
está reflejada en nuestros estados financieros, aplicamos el código de buenas prácticas en 
manipulación de alimentos y tenemos una gran responsabilidad en el cuidado del medio 
ambiente  
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CAPITULO III 
RECURSOS PERSONALES Y METAS 
 BADA LUNA ESTEFANY BANESA 
Administradora de Empresas con recursos económicos suficientes para llevar a cabo este 
proyecto, realizará un aporte de S/. 40,00.00, cuenta con 3 años de experiencia en el rubro 
financiero ya que actualmente labora en el BCP, es un elemento estratégico ya que tiene fácil 
acceso a préstamos y créditos de envergadura considerable a un bajo porcentaje de interés, 
préstamos a una TEA de 8.9% y créditos vehiculares a una TEA 5.9%. Estará a cargo del área de 
finanzas donde cuenta con experiencia de 3 años. Los conocimientos administrativos son su 
principal fortaleza, los cuales le permitirá desarrollar estrategias eficientes en las funciones 
asignadas, aunque no cuente con experiencia en el rubro avícola, su profesión nos permite la 
fácil adaptación a cualquier tipo de giros de negocio acompañado de sus habilidades personales 
consideramos que es una persona flexible a cualquier tipo de función.  
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Jefe de Finanzas 
Dependencia Gerente 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 3 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de manejar las finanzas, minimizando los costos para optimizar los resultados 
Funciones Esenciales 
Reducir costos 
Obtener préstamos a tasas bajas 
Arquear la caja 
Solicitar los vaucher de los clientes 
Realizar los depósitos a los proveedores 
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 CRIBILLERO GARIBAY ALBERTO MARTIN  
Administrador de Empresas con conocimientos suficientes en el rubro avícola, cuenta con más 
de 6 años en este rubro, tiene alrededor de 6 familiares en este rubro cada uno con su empresa 
con hasta 20 años en el mercado, posee conocimiento en el producto, proveedores, clientes, 
competidores, manejo de precios, entre otros. Estará a cargo de la Gerencia General y la Jefatura 
de Logística ya que se encargará de las negociaciones para la compra, venta y distribución del 
producto. La experiencia es su principal fortaleza acompañado de sus conocimientos 
administrativos los cuales permitirán negociaciones eficientes con los proveedores adquiriendo 
un producto de calidad y un precio competitivo en el mercado, los contactos que se manejan en 
el rubro nos permitirá obtener información relevante para la mejor toma de decisiones en todas 
las aéreas. 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Gerente General 
Dependencia Junta General de Propietarios 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 5 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de dirigir a toda la organización hacia el logro de los objetivos 
Funciones Esenciales 
Analizar los EEFF 
Contratar personal 
Dirigir al equipo de trabajo 
Desarrollar los planes y estrategias 
Realizar seguimiento constante de las estrategias 
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Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Jefe de Logística 
Dependencia Gerente 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 3 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de desarrollar las estrategias que permitan una eficiente cadena logística 
Funciones Esenciales 
Solicitar, evaluar y negociar precios con los proveedores 
Establecer comunicación constantes con las otras áreas 
Elaborar la hoja de ruta 
Dirigir al personal operativo 
Realizar un seguimiento constante de control de calidad 
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CAPITULO IV 
PRODUCTO / SERVICIO 
La carne es el nombre genérico que reciben las partes blandas y comestibles del ganado 
bovino, porcino y ovino, cada una con beneficios y propiedades propias. La carne 
aporta proteínas, grasas y minerales a nuestro organismo. Las proteínas que contiene son 
de alto valor biológico, dado que suministran aminoácidos esenciales para nuestro organismo y 
su correcto funcionamiento. 
La estructura básica de la carne varía en cada caso y tipo, pero, por regla general se trata de 
fibra muscular agrupada que contiene nervios, vasos sanguíneos y grasa, además de 
diversos pigmentos respiratorios. 
El pollo es un ave gallinácea de carne blanca, alimento muy presente en cocinas de todo 
el mundo. Se trata de una carne baja en grasa y en calorías y con altos niveles de proteínas 
además de un alto contenido en nutrientes y vitaminas. (can, 2017) 
BENEFICIOS Y PROPIEDADES DE LA CARNE DE POLLO 
 Aumenta los niveles de serotonina en el cerebro, mejorando nuestro estado de ánimo. 
 Ayuda en la lucha contra la pérdida ósea gracias a la inyección de proteínas que aporta al 
organismo.  
 El pollo es rico en fósforo, un mineral esencial que nutre a los dientes y huesos, así como 
a los riñones y el hígado. 
 Mantiene los vasos sanguíneos sanos, los niveles de energía altos, y el 
metabolismo, quema calorías para que pueda manejar un peso saludable y nivel de 
actividad. 
 El pollo tiene una alta cantidad de retinol, alfa y beta-caroteno, licopeno y, todos 
los derivados de la vitamina A, que son esenciales para permitirnos poder tener una 
salud visual adecuada. 
 Es fácil de digerir y es bien tolerado por quienes sufren trastornos digestivos ya que su 
tejido conectivo es más fácil de desintegrar. 
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 Por cada 100g de pollo nuestro organismo obtiene: 
Calorías kcal 195  
Proteínas g 30 
Grasa g 7,7  
Grasa saturada g 2,2  
Hidratos de carbono g 0 (can, 2017) 
En 2017, Perú fue el país con mayor consumo per cápita de pollo, con 46.66 kg por persona por 
año, seguido de argentina (44 kg/persona), Bolivia (43 kg/persona), Brasil y Panamá (42 
kg/persona en cada país) 
Así consta en la base de datos de empresas líderes avícolas de WATT Global Media. Perú 
sobrepasó en 2017 a Argentina, que en 2016 fue el máximo consumidor de pollo per cápita con 
47 kg/persona por año. Como podemos apreciar en la Tabla N°1, en el 2016, el top 5 lo compuso, 
además, Perú (46.35 kg/persona), Panamá (41.31 kg/persona), Brasil (41.1 kg/persona) y 
Venezuela (37.32 kg/persona). (Burgos Alvarado, 2018) 
Consumo de pollo kg/persona 
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Tabla N° 1 Consumo de pollo kg/persona 
 
Nuestro proyecto presenta una gran oportunidad de negocio porque la demanda de pollo se ha 
incrementado en América latina en los últimos años. El sector avícola es clave en el desarrollo 
de nuestro país y es responsable del 65% de la ingesta de proteína de origen animal e 
identificamos que su principal amenaza son sanitarias por eso, con este proyecto deseamos 
darle otra visión. 
El negocio avícola mueve al año aproximadamente s/ 11.000 millones el cual incluye una cadena 
de negocios y con ello teniendo una gran responsabilidad con la nutrición de nuestra gente 
llevando un productos sanos, inocuos y accesibles. 
El pollo es un gran aporte de proteína y muy versátil porque podemos incluirlo en todas nuestras 
comidas a la hora de nuestra alimentación. Por otro lado, nuestro producto forma parte de un 
plato bandera (el pollo a la brasa) por su alto consumo a nivel nacional e internacional.   
En este mercado los distribuidores no toman consciencia respecto a que el pollo es un alimento 
el cual debe cumplir estándares de salubridad y buenas prácticas de manipulación de alimentos, 
centrándose más en lo económico del negocio, pero no consideran el impacto que tendría si el 
producto es consumido en malas condiciones poniendo en riesgo la lealtad de sus clientes, es 
por ello que nuestro proyecto se va a enfocar en estas debilidades que presentan nuestros 
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posibles competidores para poder abarcar gran parte del mercado al que nos dirigimos 
ofreciendo un producto de calidad que cumple con las buenas prácticas de manipulación de 
alimentos. 
También, deseamos darle una mejor visión al rubro ya que es de consumo masivo y tiene un 
impacto importante en la salud de las personas, de no ser consumido en las condiciones de 
salubridad requeridas esto podría ocasionar daños irreversibles en la salud de los consumidores 
los cuales cambiarían la mentalidad respecto a consumir pollo y sustituirlo por otros productos 
como la carne o el pescado, para evitar estas repercusiones, buscaremos ser reconocidas por 
aplicar las buenas prácticas de manipulación de alimentos y buscaremos asociar nuestra marca 
con la palabra “saludable”. 
Por otro lado, identificamos que existen demoras en la entrega del producto, podemos decir 
que se debe a la mala planificación de la distribución del producto debido a que lo realizan de 
manera tradicional sin desarrollar planes de contingencia, con nuestro proyecto deseamos que 
esta necesidad pueda ser cubierta y para ello desarrollaremos una estrategia en distribución la 
cual permita que el producto llegue a tiempo y que nuestro cliente se vea beneficiado. 
Figura N° 1 Pollo Beneficiado 
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5.1.- Descripción de la idea de negocio 
Es un proyecto el cual se dedicará a la compra de pollos vivos los cuales pasaran por un primer 
control de calidad el cual nos permitirá descartar los pollos que se encuentren en un estado no 
apto para el consumo humano, tercerizaremos el servicio de peladuría, el cual nos permitirá 
obtener pollos beneficiados los cuales pasaran por un segundo control de calidad el cual 
consistirá en un repelaje, lavado y separación de pollos golpeados. 
Los pollos beneficiados serán distribuidos en nuestro medio de transporte a nuestros clientes 
los cuales son: los minoristas de mercados, las pollerías y las clínicas en los distritos de pueblo 
libre, breña, Jesús maría y Lince. Nuestro proceso logístico permitirá que nuestro producto 
llegue en el lugar, tiempo y en las condiciones esperadas por nuestras clientes.  
5.1.1.- Equipo de trabajo 
Este negocio contara con un equipo profesional de gran experiencia en el rubro, los cuales 
llevaran las riendas del negocio hacia el logro de los objetivos, Nuestro equipo de trabajo estará 
conformado por los siguientes cargos: 
1.- Gerente General, este cargo será ocupado por uno de los socios, específicamente por el socio 
con experiencia en el rubro 
2.- Jefe de Finanzas, este cargo estará ocupado por el otro socio, específicamente por el socio 
que labora en una entidad financiera. 
3.- Jefe de Logística, este cargo estará ocupado por el mismo socio que estará a cargo de la 
Gerencia General, debido a que, la empresa aun es pequeña es normal que una persona ocupe 
2 cargos. 
4.- Operarios, contaremos con 4 operarios los cuales realizaran funciones de estibación y 
repartición de la mercadería 
5.- Chofer, contaremos con un chofer el cual estará a cargo del camión de repartición, no solo 
se encargará de manjar el camión sino también de revisar constantemente el vehículo. 
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6.- Jefe de Ventas, este cargo estará a cargo de un familiar de uno de los socios, un familiar con 
experiencia en el rubro con conocimientos de la plaza y que tenga buenas relaciones con los 
clientes 
7.- Vendedores, contaremos con 2 vendedores de campo los cuales se encargarán de ofrecer 
nuestra mercadería a los clientes potenciales. 
5.2.- Objetivo General del estudio del mercado 
Obtener información relevante para su evaluación y análisis, lo cual nos permita conocer el 
comportamiento de nuestros stakeholders, para aprovechar las oportunidades y reducir las 
amenazas que se encuentran en el mercado y así poder cubrir las necesidades de nuestros 
clientes ofreciéndoles el producto y la atención que ellos requieran. 
5.3.- Objetivos del estudio del mercado 
- Identificar a los posibles clientes 
- Conocer las preferencias de los clientes en cuanto a nuestro producto 
- Conocer a la competencia e identificar sus fortalezas y debilidades 
- Desarrollar estrategias para poder aprovechar las oportunidades del mercado 
- Desarrollar un plan de marketing que nos permita posicionar nuestra marca  
- Desarrollar estrategias de precios para cada segmento y cliente 
5.4.- Identificación del mercado objetivo 
Nuestro proyecto se dirige a los minoristas de los mercados de los distritos de pueblo libre, 
breña, Jesús maría y lince los cuales tiene un consumo mínimo diario de 40 unidades de pollo. 
La característica principal de este tipo de clientes radica en la rotación de efectivo, la cual se da 
de manera diaria, es decir con pagos al contado ya que trabajan tanto con pollos machos y 
hembras. Para este tipo de cliente dedicaremos entre el 60% y 70% de nuestra venta. 
También consideramos que las clínicas de los distritos de pueblo libre, breña, Jesús maría y lince 
que representan una gran oportunidad de ventas ya que en la elaboración de las dietas que 
preparan para sus pacientes, el pollo es un insumo necesario debido a que contiene proteínas, 
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aminoácidos (triptófano), fosforo, selenio; etc. ayudando a la recuperación de sus pacientes. 
Este tipo de cliente podría representar el 10% de nuestra venta, porque las negociaciones serian 
de manera semanal con un volumen moderado y con una modalidad de pago al crédito. 
Finalmente nos dirigiremos también a las pollerías de los distritos de pueblo libre, breña, Jesús 
maría y lince, que por su giro de negocio representan un volumen interesante, a pesar ello, solo 
dedicaremos el 20% o 30% de las ventas para este tipo de cliente, porque solamente trabajan 
con pollos hembras lo cual dificultaría atender a más del porcentaje proyectado. Este tipo de 
clientes trabaja bajo la modalidad de pago al contado. 
5.4.1.- Perfil del consumidor 
Nuestro negocio va dirigido a un público especifico, los cuales son las clínicas, pollerías y 
minoristas de los mercados, este tipo de clientes manejan perfiles variados, pero nuestro 
negocio va dirigido solo a una parte de éstos, solo hacia aquellos que cumplan el perfil mostrado 
en la Tabla N°2, el cual define de manera específica el tipo de perfil que buscamos, ya que en 
estos perfiles buscamos establecer lazos comerciales a largo plazo. 
Tabla N° 2 Perfil del consumidor 
 
  
Que compren mas 
de 10 unidades
Pago al contado o 








con un nuevo 
proveedor
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5.4.2.- Metodología para la segmentación de mercado 
Se realizó una investigación Explorativa la cual nos concedió información relevante y necesaria, 
que nos ha ayudado de manera profunda pues nos ha permitido conocer la oferta y la demanda 
de nuestro sector así mismo a nuestra competencia y la influencia del Gobierno peruano en este 
sector toda esta información la hemos obtenido de las siguientes fuentes mostradas en la Tabla 
N°3 



























También se realizó una exploración descriptiva la cual nos permite conocer a nuestro cliente, 
necesidades, gustos y preferencias, y conocer de forma indirecta el producto y servicio que 
ofrece nuestra competencia el cual nos ayuda a descubrir oportunidades de desarrollo en este 
mercado, esta exploración la hemos realizado a través de: 
 56 encuestas  
 De respuestas cerradas  
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5.4.3.- Tamaño de la muestra, encuesta piloto y general 
Para poder determinar la cantidad de encuestas a realizar hemos recabado información de 
fuentes secundarias observadas en la Tabla N°3 donde tenemos un total de población de 
nuestro mercado objetivo de 947 empresas entre clínicas, pollerías y minoristas en los distritos 
de Pueblo Libre, Lince, Jesús María y Breña, los cuales están detallados en la Tabla N°4, 
aplicaremos la fórmula de Tamaño de la muestra conociendo la población para poder 
determinar cuántas encuestas se van a realizar y posterior a ellos determinaremos cuantas se 
van a realizar en cada distrito (Tabla N°6) y a cada tipo de cliente (Tabla N°5). 
Tabla N° 4 Clientes por distrito 




N= Tamaño de la población 
Z= Nivel de confianza 
P= Probabilidad de éxito 
Q= Probabilidad de fracaso 
D= Precisión 
  PUEBLO LIBRE BREÑA JESUS MARIA LINCE TOTAL 
CLINICAS 4 1 12 7 24 
POLLERIAS 61 46 96 123 326 
MINORISTAS 48 118 185 246 597 
 TOTAL POBLACIÓN         947 
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N=   (947) (1.96) 2 (0.96) (0.04) 
((0.05) 2 (947-1)) + ((1.96) 2 (0.96) (0.04)) 
N= 56 
TIPO DE MUESTRA: Estratifico 
Según la fórmula, vamos a realizar 56 encuestas que van a ser repartidas en cada distrito al que 
nos dirigimos de la siguiente manera aplicando la regla de 3 simples: 
 SEGÚN EMPRESAS: 
CLINICAS:  56/947*24  = 2 
POLLERIAS:  56/947*326  = 19 
MINORISTAS:  56/947*597  = 35  
Tabla N° 5 Encuestas por tipo de clientes 
  PUEBLO LIBRE BREÑA JESUS MARIA LINCE TOTAL ENCUESTAS 
CLINICAS 4 1 12 7 24 2 
POLLERIAS 61 46 96 123 326 19 
MINORISTAS 48 118 185 246 597 35 
          947 56 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En el Gráfico N°1 podemos observamos la cantidad de clínicas, pollerías y minoristas que hay en 
los distritos a los cuales nos dirigimos junto con la cantidad de encuestas que se van a realizar a 
cada negocio. 
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Gráfico N° 1 Encuestas por tipo de clientes 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
 SEGÚN DISTRITOS 
LINCE 
CLINICAS:   56/24*JESUS MARIA (12) = 1 
POLLERIAS:   56/326* BREÑA (46)  = 3 
MINORISTAS:   56/597*LINCE (246)  = 15 
Tabla N° 6 Encuestas por distritos 
  PUEBLO LIBRE BREÑA JESUS MARIA LINCE ENCUESTAS 
CLINICAS 0 0 1 1 2 
POLLERIAS 3 3 6 7 19 
MINORISTAS 3 7 10 15 35 
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En el Gráfico N°2 presentamos la cantidad de encuestas por tipo de empresa y distrito con el 
fin de poder obtener la información que requerimos. 




 Municipalidad de Lince 
 Municipalidad de Jesús María 
 Municipalidad de Pueblo Libre 
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5.4.4.- Proceso estadístico de los resultados e interpretación 
Gráfico N° 3 Experiencia en el rubro avícola 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°3, el 38% de las empresas encuestadas indica que tiene 
entre 11 a 15 años de experiencia en la compra y suministro de productos avícolas, mientras 
que, solo el 7% de las empresas tiene más de 20 años de experiencia en la compra y suministro 
de productos avícolas. 
Gráfico N° 4 Preferencias para la compra de pollos beneficiados 
 (EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°4, el 66% de las empresas encuestadas nos indican que 
prefieren comprar pollo entero y con menudencia a diferencia del 34% que prefiere un pollo 







1.- ¿Cuánto tiempo tiene de experiencia en la compra y 
suministro de productos avícolas?
0-5 años 6-10 años 11-15 años 16-20 años mas de 20 años
66%
34%
2.- ¿Cuándo compra pollo, lo prefiere entero, trozado con o sin 
menudencia?
Entero c/menudencia Entero s/menudencia Trozado c/menudencia Trozado s/menudencia
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Gráfico N° 5 Frecuencia de compra de pollos beneficiados 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos parecía en el Gráfico N°5, el 96% de empresas encuestadas tienen una 
frecuencia de compra de pollos diaria y solo el 4% restante tiene una frecuencia interdiario.  
Gráfico N° 6 Cantidad de unidades compradas por los clientes 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°6, de un 100% de las empresas encuestadas un 64 % 
requiere entre 21 a más de 40 unidades de pollos y solo un 6% requiere entre 11 a 20 unidades 




3.- ¿En su empresa cual es la frecuencia de compra de pollos?





4.- ¿Según la frecuencia anterior cuantas unidades de pollo requiere 
para sus actividades?
0-10 11-20 21-30 31-40 mas de 40
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Gráfico N° 7 Pesos promedios preferidos por los clientes 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°7, según las empresas encuestadas el 32% menciona 
que el peso ideal del pollo para su negocio es entre 2.60kg hasta 2.85 kg. sin embargo, el 4% 
prefiere un pollo con un peso más de 3.15 KG. 
Gráfico N° 8 Horario de entrega 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°8, según el gráfico podemos decir que el 62% del 
mercado prefieren la entrega del pollo desde la 5:00 am hasta 7:00 am y el 38% prefiere la 








5.- ¿Cuál es el peso ideal de los pollos para su negocio?






6.- ¿Cuál es el horario ideal para la entrega del pollo en su local?
5:00-5:30 5:31-6:00 6:01-6:30 6:31-7:00 mas de 7:00
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Gráfico N° 9 Precio promedio 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°9, según las empresas encuestadas el 73% están 
dispuestas a pagar por kg de pollo de 5.00 soles hasta6.50 soles. Por otro lado, un 27% de estas 
empresas pagarían más de 6:60 soles 
Gráfico N° 10 Modalidad de pago 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°10, según el grafico de las empresas encuestadas el 
80% prefiere una modalidad de pago al contado y el 20% restante prefiere una modalidad de 







7.- ¿Cuál es el precio promedio que paga por kg de pollo?
5.00-5.50 5.60-6.00 6.10-6.50 6.60-7.00 mas de 7.00
80%
20%
8.- ¿Con qué modalidad de pago trabaja?
Contado Credito
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Gráfico N° 11 Características valoradas por los clientes 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°11, la característica que más valoran del pollo al 
momento de comprarle a su proveedor es la frescura del pollo con un 68% seguido del color y 
la limpieza con un 27% y finalmente un 5% de las empresas entrevistadas valoran más el peso. 
Gráfico N° 12 Servicios que brindan los proveedores 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°12, según el grafico de las empresas encuestadas un 
84% rescatan más la responsabilidad y puntualidad del servicio que le brinda su proveedor y el 






9.- ¿Qué características del pollo valora más al momento de 
comprarle a su proveedor?





10.- ¿Qué rescata más del servicio que le brinda su proveedor de 
pollos?
Buena Atencion Puntualidad Responsabilidad Post venta Higuiene
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Gráfico N° 13 Mejoras que consideran los clientes para sus proveedores 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°13, según grafico el 25 % de las empresas encuestadas 
les gustaría mejorar de su proveedor la atención, higiene y calidad del pollo, pero el 75% de las 
empresas entrevistadas desearía mejorar cumplimiento del pedido y el horario de entrega. 
Gráfico N° 14 Disposición de los clientes para cambiar de proveedor 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Como podemos apreciar en el Gráfico N°14, concluimos en un 100% que todas las empresas 
encuestadas les gustaría trabajar con una empresa que cumpla sus expectativas y que cuente 





11.- ¿Que le gustaría mejorar en el producto o servicio 
que le brinda su proveedor?
Atencion Horario de entrega Cumplimiento del pedido Calidad del pollo Higiene
100%
0%
12.- ¿Le gustaría trabajar con una empresa que le pueda ofrecer un 
producto que cumpla sus expectativas y que cuente con un 
certificado sanitario?
Si No
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5.5.- Estudio de la demanda, análisis cuantitativo y cualitativo 
La demanda de pollo en el Perú mantiene un crecimiento constante, debido a que nuestro país 
tiene la costumbre de consumir 3 alimentos: pollo, papa y arroz; dicho criollamente es un país 
pollero. La gastronomía peruana en más del 70 % de sus platos no puede faltar este alimento 
que muy aparte de ser un alimento nutritivo de fácil acceso y de costo bajo es el ingrediente 
principal en la gran mayoría de los platos de la gastronomía de nuestro país. 
La gran mayoría de los peruanos consumimos pollo, sin diferenciar edad, sexo ni nivel 
socioeconómico, ya sea desde una sopa de pollo hasta un pollo a la brasa, el consumo del pollo 
está en todo momento. 
Como en todo mercado hay diferentes factores que pueden influir en la demanda del pollo; el 
precio por ejemplo, este un factor que tiene una gran influencia ya que, el precio del pollo varía 
constantemente pero siempre mantiene un equilibrio no tiende a dispersarse con gran fuerza a 
menos que el precio este muy por debajo de costo normal; otro factor son los productos 
sustitutos, estos suelen ser una opción recurrente cuando el precio del pollo sube, aunque la 
carne de res, cerdo y pescado sean ricas y en el caso del pescado también económica, no hay 
costumbre en nuestro país de consumir diariamente estas carnes como si se da con el pollo, el 
cambio a los productos sustitutos es momentáneo, es decir el peruano puede consumir otras 
carnes 2 o 3 días después nuevamente está consumiendo pollo. 
A continuación, mostraremos en el Gráfico N°15 una proyección de la población de Lima 
Metropolitana para determinar en términos numéricos la demanda de pollo para los próximos 
5 años 













2014 2015 2016 2017 2018
POBLACION LIMA METROPOLITANA
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 Factor Económico 
La carne de pollo es económica, es una de las carnes más baratas junto con la carne de pescado 
“anchoveta”, aunque su precio varía de manera constante siempre está en equilibrio constante 
con el peso promedio, es decir si el precio es elevado las personas optan por comprar pollos más 
pequeños y si el precio es barato las personas se dan el gusto de poder comprar pollos más 
grandes. Hay personas que no tienen el poder adquisitivo para adquirir pollos por unidades, 
pero este no es motivo para que no puedan acceder a este, ya que, el pollo también se puede 
adquirir por presas desde s/. 1.00 sol (alas) a esto también podemos aumentarles las 
menudencias que son aún más baratas. Por estos motivos es que, la carne de pollo es 
económicamente accesible para el bolsillo de todos los peruanos. 
 Factor Cultural y Social 
En nuestro país son pocas las personas que son vegetarianas es decir no tienen un fuerte 
impacto en la demanda de la carne de pollo, pero de igual manera es un pequeño punto a 
considerar. Hay países como en la India que tienen una cultura muy rígida, en ese país veneran 
a la res, por ende, está terminantemente prohibido consumir carne de res. Caso contrario pasa 
en el resto del mundo incluido el Perú, nuestra cultura parte de nuestras costumbres en todos 
los ámbitos, en lo gastronómico el peruano está acostumbrado a consumir pollo, los principales 
platos de la gastronomía peruana tienen como ingrediente principal la carne de pollo. 
 Factor Geográfico 
La gran mayoría de las granjas en el Perú están ubicadas en las afueras de Lima, Huaral, Cañete, 
Canta inclusive dentro de Lima también Punta Hermosa, San Bartolo, entre otras. Para Lima 
Metropolitana el acceso al consumo de la carne de pollo no tiene restricción y/o complicaciones, 
caso contrario sucede para los otros Departamentos del Perú, donde hay pocas granjas que no 
pueden abastecerse, y es un poco complicado abastecerlos desde Lima debido a la distancia, 
clima, tiempo estos factores tienen un impacto considerable. Nuestra capital tiene una gran 
oferta de este producto por las ubicaciones de sus granjas y en su gran mayoría siempre se cubre 
la demanda, es decir la carne de pollo difícilmente escasea para nuestro mercado. 
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 Factor Demográfico 
La carne de pollo es consumida por todos los peruanos, los niños la consumen normalmente en 
una sopa de pollo, los jóvenes, adultos y ancianos en cualquier plato de nuestra gastronomía, es 
consumida por hombres y mujeres y de cualquier nivel socioeconómico, es un producto del 
agrado de todos los peruanos sin distinción de ningún tipo. 
5.5.1.-Información histórica: 
En el mes de agosto, la venta de pollos vivos en los centros de acopio de Lima Metropolitana y 
Callao, alcanzó los 24,4 millones de unidades; superior en un 13,8% al registrado en el mismo 
periodo del año 2017; tal como se muestra en el Gráfico N°16 
Gráfico N° 16 Lima Metropolitana: Venta de pollos vivos en centros de distribución de aves. 
Enero 2017 – Agosto 2018 
 
(Contreras & Osorio, 2018) 
En el mes de agosto de este año el precio en granja del pollo vivo fue de S/ 3,88 por kilogramo, 
y en centro de acopio S/ 4,08 por kilogramo, mostrando incrementos de 4,3% y 2,3% 
respectivamente comparado con similar mes del año 2017. Estos incrementos se vienen dando 
debido a la mayor demanda de esta ave. 
La demanda de la carne de pollo tiene una tendencia creciente ya que se mantiene al alza mes 
a mes como vamos a poder apreciar en la Tabla N°7, la venta en unidades, mantiene, salvo 
enero, un crecimiento de más del 10% a comparación del mismo mes del año anterior, esto nos 
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reafirma que la carne de pollo es un producto de primera necesidad, que está al alcance de 
millones de peruanos y que es, del agrado de los mismos. 
Tabla N° 7 Lima Metropolitana: Venta y peso promedio del pollo en pie en centros de acopio, 
según mes. Enero 2017 – Agosto 2018 
 
(Contreras & Osorio, 2018) 
El en Tabla N°7, podemos apreciar el crecimiento en las ventas de la carne de pollo, analizando 
el cuadro podemos observar que el peso promedio ha tenido una tendencia decreciente y esto 
podría ser uno de los motivos del aumento de la demanda, ya que, a menor peso, el costo final 
de cada unidad de pollo, es menor. 
5.5.2.- Factores estacionales: 
La producción de pollos como en cualquier negocio tiene épocas en las cuales aumenta 
considerablemente y en otras en las que disminuye, son diversos los factores que tienen 
repercusión en este sentido, un factor a considerar es la estación del verano.  
En épocas de verano cuya temperatura no baja de 26 °C, el clima se torna muy caluroso, esto 
influye de manera directa en la producción avícola. 
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La producción de mayo a diciembre se mantiene relativamente estable es decir no se presentan 
incidentes mayores, entonces podríamos decir que la producción se basa en la ley de la oferta y 
la demanda. 
Caso contrario es lo que sucede durante el verano en los meses de enero a abril donde las altas 
temperaturas tienen un impacto en la alimentación de los pollos, es decir al haber tanto calor 
los pollos disminuyen su apetito, dejando de comer su porción de maíz, esto genera que los 
pollos mueran por hambre, por el mismo calor o en el mejor de los casos simplemente no lleguen 
a su peso ideal promedio. 
El peso ideal promedio de un pollo macho es de 2.8 kg y el peso ideal del pollo hembra es de 2.3 
kg, durante el verano el pollo macho se encuentra en un peso de 2.4 kg y el pollo hembra 1.8 kg 
lo cual lo hace “no comerciable”, ya que los pollos machos son vendidos como pollos hembras y 
las hembras son vendidas como pollos descartes. Cabe recalcar que las proporciones del 
despacho de toda granja es como mínimo 60% de macho y 40% de hembra. 
En esta época del año la producción se ve afectada, la alta mortandad, y la venta de pollos 
pequeños genera grandes pérdidas a las granjas y a los distribuidores, ya que los costos están 
directamente relacionados con los kilogramos. 
La demanda relativamente no se ve afectada ya que, este tipo de escenarios no se da 
recientemente, sino que ya es un acontecimiento normal en esas fechas, es por ello que el 
mercado ya está adaptado a estas circunstancias. 
Para poder prevenir estas pérdidas que se generan en esta época, la empresa con la que 
tenemos planeado tener como proveedor “Redondos” está implementando para el 2020 tener 
granjas climatizadas, las cuales permitirán reducir las altas temperaturas y mantener los 
galpones con un clima templado. 
5.6.- Estudio de la oferta, análisis cuantitativo y cualitativo 
En agosto, la producción de carne de pollo en el Perú superó las 140 mil toneladas, con lo que 
se incrementó en 7,6% respecto a similar mes del año 2017; ello debido a la mayor colocación 
de pollitos Bb durante los meses de junio (6,3%) y julio (5,5%); tal como se muestra en el gráfico. 
En lo que va del año, la producción de carne de pollo viene mostrando un aumento del 8,7%, 
comparado con similar periodo del año anterior. (G3) 
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Se estima que, para el mes de septiembre, la producción de carne de pollo estaría 
incrementándose en 5,6%, debido principalmente a la mayor colocación de pollos Bb en los 
meses de julio y agosto, que alcanzaron incrementos de 5,5 y 8,1 puntos porcentuales 
respectivamente. (Contreras & Osorio, 2018) 
Gráfico N° 17 roducción de carne de pollo. Enero 2017 – Agosto 2018 
 
(Contreras & Osorio, 2018) 
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Tabla N° 8  Valor bruto de la producción avícola por mes, según producto. Enero 2017 – 
Agosto 2018 
 
(Contreras & Osorio, 2018) 
La oferta de carne de pollo en el mes de agosto se incrementó en 11 186 toneladas, lo que 
representa el 8,4% más con relación a lo obtenido en el mismo mes del año anterior; conforme 
se muestra en el gráfico. Este incremento obedece a la mayor producción nacional e importación 
de este producto, obteniendo incrementos de 7,6% y 40,4% respectivamente. 
Gráfico N° 18 Oferta de carne de pollo. Enero – Agosto 2018 
 
(Contreras & Osorio, 2018) 
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Tabla N° 9 Oferta de carne de ave por especie, según mes. Enero 2017 – Agosto 2018 
 
(Contreras & Osorio, 2018) 
En este mes, la importación de carne de pollo representó el 2.84% de la oferta nacional de este 
producto. 
En lo que va del año, la oferta de carne de pollo viene alcanzando un incremento del 9,7% 
respecto a similar periodo del año anterior; esto como resultado de los incrementos de la 
producción e importación de este producto. 
La producción de pollo en Lima Metropolitana se ha mantenido constante, pero con tendencia 
creciente para el 2018 se han producido 776 mil toneladas de pollo. 
En el Gráfico N°19, podemos observar la producción de pollos en Lima Metropolitana de los 
últimos 5 años en la cual podemos apreciar una tendencia creciente, para el 2018 la producción 
llego a 775,989,541 kilogramos. 
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Gráfico N° 19 Producción de pollos en Lima Metropolitana por KG. 2014 - 2018 
 (EquipodeTrabajo, 2019) 
5.6.1.- Identificación y análisis de la competencia 
Nuestros competidores tienen gran experiencia en el mercado actual, y tienen una gran 
participación en el mismo, a pesar de ello buscaremos detectar sus debilidades para 
fortalecernos en esos aspectos y poder desarrollarnos mejor como una empresa de calidad. 
Son muchos los competidores en el mercado actual, en la Tabla N°10 se encuentran los 
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Tabla N° 10 Competidores actuales 
PROVEEDOR MERCADO VENTAS MENSUALES 
(UNIDADES) 
Distribuidora Avícola Yaret 
SAC 
Lince, Jesús María, San Borja, 
San Luis, La Victoria, Ate 
52,500 
Distribuidora Dicasa SAC Lince, Jesús María, Cercado de 
Lima, Ate 
31,500 
Negociaciones Citaval SRL Lince, Pueblo Libre, Cercado 
de Lima, Ate, La Victoria, San 




Lince, Jesús María, La Victoria, 




En el distrito de Ate, donde estaremos ubicados, existe uno de los pocos Centros de Acopio de 
Lima Metropolitana, donde está centrada la mayor comercialización de pollos beneficiados, 
dentro del centro de acopio existen controles de ingreso y salida de mercadería, es decir de 
manera diaria se realizan reportes de cuantas aves ingresan al acopio por cada distribuidor y 
hacia que distritos se distribuyen, gracias a estos reportes se pueden rescatar estadísticas 
fundamentales para determinar las ventas de cada distribuidor y sus respectivos mercados, así 
también podremos desarrollar estrategias que nos permitan poder competir con estas empresas 
tanto en precios como en planes de acción que nos permitan poder ofrecerles a nuestros 
clientes lo que ellos realmente esperan de un proveedor. 
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5.6.2.- Productos substitutos y complementarios 
Tabla N° 11 Productos sustitutos. Carne 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
La carne de res es uno de los alimentos más consumidos por los seres humanos, en algunos 
países como Argentina y Uruguay es la principal fuente económica, pero en el Perú no es muy 
consumida debido a su alto costo, por lo tanto el consumo de esta carne es realizado de manera 
eventual, por lo que las empresas que se dedican a esta actividad venden sus productos de 
manera medida sin mucho aumento en sus ventas salvo cuando se dirigen a mercados de un 
nivel socioeconómico más elevado ya que están dispuestos a pagar su precio. 
  
CARNE DE RES 
 













Distribuidora Nuñez  
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Tabla N° 12 Productos sustitutos. Porcino 
CARNE DE CERDO 
 
 











La carne de cerdo es una de las carnes más consumidas cuando el pollo escasea o sube de precio, 
es la carne sustituta del pollo, aunque en nuestro país hay sectores que no ven con buenos ojos 
el consumo del cerdo debido a la propagación mundial de la gripe AH1N1 que se originó de este 
animal la cual genera cierto rechazo en nuestro país, aparte de ello existe una percepción sobre 
este animal en cuanto a su alimentación, ya que en la mente de algunos consumidores, existe la 
idea que los cerdos se alimentan de basura, por lo cual genera rechazo en estos consumidores 
por los problemas de salud que esto podría causar. 
  
Capítulo V – EL MERCADO 
             
50 
Tabla N° 13 Productos sustitutos. Pescado 





















La carne de pescado es un alimento bueno, bonito y barato, es un alimento que ofrece grandes 
proteínas, y es recomendable su consumo para los niños ya que ayuda al desarrollo de su 
sistema inmunológico, es un producto fácil de encontrar en el mercado y muy difícilmente 
escasea, la anchoveta es uno de los peces más nutritivos y maneja un costo razonable para el 
bolsillo de los peruanos, es un sustituto directo de pollo, pero en nuestro país más del 50% de 
peruanos prefiere la carne de pollo ante otras carnes aunque el pescado sea un producto idóneo, 
debido a que con la carne de pollo se pueden preparar diversos platos y porque tiene un mejor 
sabor frente al pescado.  
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5.6.3.- Análisis de los precios 
El precio del pollo es regulado por el mercado con la ley de la oferta y la demanda, son varios 
los factores que influyen en el precio, como la subida del dólar que afecta directamente al costo 
de la importación de maíz, el clima que afecta en el crecimiento del pollo, la alta o baja demanda 
del mercado, la alta o baja oferta del mercado, entre otros factores.  
El precio del pollo varía constantemente, hasta podríamos decir que es de manera diaria, esta 
constante se debe a la alta competencia de las empresas criadoras de pollo que desean abarcar 
gran parte del mercado, captando la mayor cantidad de clientes posibles con una estrategia de 
precios bajos, alterando el mercado y obligando a las otras empresas a igualar sus precios para 
no perder terreno en un mercado muy competente como es el mercado avícola. 
Esta alteración de precios ocasiona molestias en los clientes, en su mayoría en los intermediarios 
que somos los que distribuimos los pollos y ofrecemos a nuestros a clientes un determinado 
precio sin imaginar que en algún momento un competidor ofrecerá un precio menor, ya que 
pudo haber obtenido el precio real del día mucho antes que nosotros, este tipo de 
acontecimientos lleva a la molestia de los clientes, los cuales crean una idea de que se les vende 
un producto demasiado caro al del mercado. 
Debemos recalcar también que en el mercado existen los “informantes” que son personas que 
brindan información de la movida de precios de todas las granjas, son varios los que brindan 
este tipo de “servicios” y existen algunos que son de fuente confiable como otros que solo 
rumorean, las personas que tenemos experiencia en el mercado conocemos y manejamos 
estrategias para poder tener el precio real del día con la mayor rapidez posible, esto nos genera 
una pequeña ventaja para poder fidelizar clientes y poder captar otros. 
El Ministerio de Agricultura y Riego es la encargada de publicar los precios granja, precio en 
acopio, precio al público, producción de pollos, pesos promedios, entre otros, no solamente de 
pollos sino de toda especie de alimentos esta es una publicación de los precios desde enero 
2015 a octubre 2018: 
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Tabla N° 14 Precios de pollos vivos en Lima Metropolitana. 2014 - 2018 
(Minagri, 2019) 
POLLO VIVO 
  2014 2015 2016 2017 2018 
ENERO 5.00 5.44 5.59 4.59 5.49 
FEBRERO 5.04 5.23 5.58 5.14 5.65 
MARZO 3.61 4.79 5.94 6.14 5.70 
ABRIL 4.06 4.81 5.34 4.29 4.02 
MAYO 4.34 5.46 4.65 4.75 4.25 
JUNIO 4.49 4.82 4.40 5.02 4.40 
JULIO 4.71 4.34 3.43 3.78 4.61 
AGOSTO 5.19 4.54 4.25 3.98 4.07 
SETIEMBRE 5.68 4.63 4.65 3.94 4.76 
OCTUBRE 5.71 4.60 5.60 4.40 4.99 
NOVIEMBRE 4.86 5.08 5.87 4.47 4.26 
DICIEMBRE 4.95 5.07 5.20 5.28 4.24 
(Minagri, 2019) 
En el cuadro anterior podemos apreciar los precios del pollo vivo en los centros de acopio, donde 
podemos determinar que para este 2018 en los últimos 9 meses el precio se está manteniendo 
sobre los s/. 4.00 Soles y por debajo de los s/. 5.00 Soles, esto es un buen indicador debido a 
que el precio del pollo beneficiado se incrementa en un 15 a 20 % es decir estará sobre los s/. 
5.80 Soles, este es un excelente indicador de rentabilidad. 
5.6.3.1.- Factores que influencian en los precios del negocio 
 Precio del Dólar 
Nuestro país cuenta con 300 mil hectáreas de maíz amarillo duro, las cuales producen alrededor 
de 1.5 millones de toneladas al año. Casi el total de las áreas de cultivo pertenecen a 160 mil 
productores asentados en la selva, así lo señaló el director ejecutivo de la Asociación Peruana 
de Granos y Cereales (Apegrace), Víctor Vásquez Villanueva. 
Vásquez Villanueva destacó también que, a pesar de ser un cultivo extenso en términos de área, 
el volumen de producción no satisface la demanda interna. 
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“Para garantizar la demanda interna de maíz amarillo duro se necesita producir alrededor de 4 
millones de toneladas. El sector avícola, que es el mayor consumidor de dicho producto, tiene 
que importar el 70% de su demanda para satisfacer su industrial”, comentó. 
Como podemos observar el sector avícola importa maíz para satisfacer su demanda, por lo tanto, 
el precio el dólar influye directamente al costo del pollo en granja, ya que si la moneda extranjera 
eleva su precio se necesitarán más Soles para importar la misma cantidad de maíz. 
 Clima y promedios de peso de los pollos 
El promedio de peso de los pollos es un factor crucial para determinar el precio del pollo, ya que 
las granjas elevan el precio del pollo si éste no llega al peso adecuado para su venta, las granjas 
manejan un costo por unidad de pollo y si el pollo no llega a su peso promedio no se puede 
mantener el precio promedio por ende este tiende a elevarse para cubrir el costo por unidad de 
pollo ya que si este no se mantiene ocasiona grandes pérdidas a las granjas. El clima tiene una 
repercusión directa ya que en los meses de enero a marzo en pleno verano los pollos tienden a 
perder el apetito y no se alimentan al ritmo que las granjas esperan por lo tanto no llegan a su 
peso promedio al momento de su venta. 
El precio también tiene repercusión cuando paso todo lo contrario, es decir si el pollo tiene un 
peso demasiado elevado, el precio tiende a bajar, el primer punto es que se busca mantener un 
precio adecuado para que el consumidor no reemplace esta carne con otras sustitutas, es decir 
se busca mantener un equilibrio en el mercado, pero cuando el peso se eleva demasiado las 
granjas corren un riesgo mayor ya que, los pollos al crecer demasiado se convierten en gallos y 
los pollos hembras en pollonas, estos últimos son de carne muy dura y de un menor gusto que 
la carne de pollo, por lo tanto su precio en el mercado cae, ocasionando pérdidas a las granjas. 
 Oferta y Demanda 
Como en todo mercado, se aplica también este rubro la ley de la oferta y la demanda, a mayor 
demanda o menor oferta el precio tiende a subir y a mayor oferta o menor demanda el precio 
tiende a bajar, este factor está relacionado también al punto anterior, ya que, a mayor demanda, 
las granjas venden más y por lo tanto tienden a bajar su promedio de peso y se ven obligadas a 
subir sus precios, y a menor demanda el promedio de peso tiende a elevarse y se ven obligadas 
a bajar sus precios. 
 
Capítulo V – EL MERCADO 
             
54 
 Política 
La política tiene un impacto directo en todas las actividades económicas del Perú, es por ello 
que en una política estable permite a las empresas a surgir según la gestión que cada una 
maneje, sin embargo, si no hay estabilidad en la política esto genera que las inversiones 
pueden tomar otro rumbo y hacer caer la economía peruana. También el simple hecho de 
que se aprueben leyes podría cambiar el rumbo de las empresas que se proyectan 
considerando las leyes y normas en la actualidad, ya sea en costos o en procedimientos. 
5.6.3.2.- Fijación del precio del mercado 
Según las encuestas realizadas hemos podido determinar que en el mercado avícola paga un 
precio promedio de s/. 6.10. Nuestro costo promedio se encuentra en s/. 4.85 esto nos deja un 
margen de s/. 1.25. El detalle de los costos los podemos observar en la Tablas N° 54, Tabla N°55, 
en la Tabla N°56 y en la Tabla N°57. 
5.7.- Balance Demanda – Oferta 
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Gráfico N° 21 Producción de pollos en Lima Metropolitana por KG. 2014 -2018 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 















2014 2015 2016 2017 2018
PRODUCCION DE POLLOS EN LIMA METROPOLITANA POR KG
  DEMANDA OFERTA KG POR PERSONA 
2014 8,751,741 680,859,691 77.80 
2015 8,890,792 710,091,603 79.87 
2016 9,031,903 698,248,448 77.31 
2017 9,175,114 700,353,746 76.33 
2018 9,315,195 775,989,541 83.30 
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Gráfico N° 22 Oferta y demanda 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
La demanda la hemos constituido por las personas de Lima Metropolitana, es decir, que no 
necesariamente por cada persona se consume 1 kg de carne de pollo, haciendo un balance entre 
ambos datos podemos observar que en promedio un peruano consume al año alrededor de 80 
kg de carne de pollo. 
5.7.1.- Cálculo de la demanda potencial insatisfecha 
Podemos observar en la Tabla N°16, que en los últimos 4 años ha existido demanda insatisfecha, 
lo cual es un indicador positivo para el desarrollo de nuestras actividades, ya que no solo existe 
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OFERTA Y DEMANDA
DEMANDA OFERTA
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Tabla N° 16 Demanda potencial insatisfecha 
  DEMANDA DEMANDA INSATISFECHA 
2014 8,751,741   
2015 8,890,792 139,051 
2016 9,031,903 141,111 
2017 9,175,114 143,211 
2018 9,315,195 140,081 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
5.7.2.- Proyección de las ventas y participación de mercado 
Gracias a las fuentes de información secundarias hemos podido observar que en los distritos de 
Pueblo Libre, Breña, Jesús María y Lince hay 947 clientes, de los cuales 24 son Clínicas, 326 
Pollerías y 597 Minoristas, esperamos abarcar un 2.5% del mercado, lo cual implicaría que, 
buscaremos captar 1 Clínica, 7 Pollerías y 12 Minoristas, esto nos daría aproximadamente: 
- Clínicas 20 pollos diarios 
- Pollerías 30 pollos diarios 
- Minoristas 40 pollos diarios 
El precio promedio que manejaremos para la proyección según las encuestas será de s/. 6.10 
Soles, el crecimiento de la economía peruana esta alrededor del 4%. 
Tabla N° 17 Proyección de ventas para los próximos 5 años 
PRODUCTO   2020 2021 2022 2023 2024 
Pollos 
Precio 6.10 6.34 6.60 6.86 7.14 
Cantidad kg 715,680.00 744,307.20 774,079.49 805,042.67 837,244.37 
TOTAL Soles 4,365,648.00 4,721,884.88 5,107,190.68 5,523,937.44 5,974,690.74 
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Como podemos apreciar en el Gráfico N°23, se muestran las proyecciones de las ventas para los 
próximos 5 años, en lo cual podemos observar que la tendencia es creciente es decir que, el 
negocio muestra una proyección rentable, la cual es beneficioso no solo para nosotros como 
empresarios sino para todos aquellos que formen parte de este proyecto. 
















2020 2021 2022 2023 2024
PROYECCION DE VENTAS PARA LOS PROXIMOS 5 AÑOS 
(Soles)
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CAPITULO VI 
PLAN DE MARKETING Y VENTAS 
6.1.-Plan de Marketing 
 Objetivos 
- Posicionarnos en el mercado en precio/calidad  
- Abarcar el 2.5% de nuestro mercado objetivo 
- Ser reconocidas como una empresa que ofrece pollos frescos, limpios y que ofrece un excelente 
servicio 
 Características del Mercado 
Nuestro mercado es Oligopolista, es decir que existe gran cantidad de proveedores que ofrecen 
un mismo producto, y todos buscan captar clientes nuevos o de la competencia 
constantemente. 
Las encuestas nos han permitido conocer un poco de las fortalezas y debilidad de la 
competencia, esto nos ayudara a determinar las mejores estrategias para contrarrestar sus 
fortalezas y aprovechar sus debilidades. 
Para poder mantenernos en este mercado tan competitivo debemos mantenernos sólidos en 
nuestra estrategia de posicionamiento “precio y calidad” acompañado de un excelente servicio. 
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6.1.1.- Estrategia general de Marketing 
 PRODUCTO 






Nuestros pollos seran entregados a nuestros clientes segun 
requerimientos : enteros, trozado con o sin menudencia. 
Caracteristica: fresco y limpio
Pesos: 2.10 KG a 3.15 KG.
Color: cremas y blancos
Entrega: en bandejas
El precio del mercado esta entre 6.10 
a 6.50 soles, consideramos entrar al 
mercado manteniendo el precio de 
6.10 soles, un precio que el mercado 
viene pagando, pero ofreciendole un 
producto y un servicio diferenciado; 
un pollo fresco y limpio; puntualidad 
y un excelente servicio de post venta.
s/. 6.10
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 PLAZA 
Nuestros pollos serán distribuidos en nuestro medio de transporte, tendremos un camión KIA 
k2700, el cual tendrá una furgoneta refrigerada, según nuestra proyección de ventas entraremos 
al mercado abarcando un 2.5% del mercado de Pueblo Libre, Breña, Jesús María y Lince, donde 
captaremos 1 clínica, 7 pollerías y 12 minoristas vendiendo un promedio de 710 pollos diarios, 
cabe recalcar que según las encuestas realizadas las clínicas y pollerías tienen de preferencia un 
horario de entrega de las 7:00 am en adelante mientras que los minoristas lo prefieren en un 
rango de 5:00 am a 6:30 am, este dato es fundamental a la hora de establecer las hojas rutas de 
nuestra distribución.  
 PROMOCION 






UN KIT DE  
MERCHANDISING 
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6.2.-Política de precios 
- Por Pedidos igual o mayor a 60 pollos por día, tendrá un descuento del 5% siempre y cuando 
mantenga el mismo pedido de 60 pollos en la siguiente compra. 
- Todo pedido adicional podría estar afecto a un recargo en el precio según la disponibilidad del 
stock, caso contrario si hubiese disponibilidad el precio se mantendrá 
- Cualquier pedido que requiera una entrega adicional al horario pactado tendrá un recargo de 
s/. 10.00 por concepto de flete. 
6.3.-Tácticas de venta 
- Implementaremos una página web donde nuestros clientes podrán conocer nuestros 
productos y conocernos como institución además podrán realizar sus pedidos.  
-Enviaremos correo de confirmación del pedido que realizaron a través nuestra página de 
manera formal. 
-Nuestra encargada de ventas llamara al cliente para saber si el producto llego en el horario 
establecido y que atención recibió de parte de nuestro encargado de logística. 
-Tendremos una encargada de post venta que realizara un seguimiento minucioso desde la 
salida de la mercadería de nuestro local hasta las manos del cliente y también, analizara en que 
deberíamos seguir mejorando, esto se realizara mediante llamada, mensajes de texto y 
encuestas mensuales. 
6.4.- Política de servicio y garantía 
- Si el pedido no llega en el horario pactado hasta con un lapso de 20 min después, el cliente 
tendrá derecho a solicitar para la entrega siguiente 2 unidades de pollo. 
- Se aceptará devoluciones, siempre y cuando el producto lo acredite y estas sean devueltas en 
la siguiente entrega, caso contrario no serán aceptadas. 
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6.5.- Publicidad y promoción 
 Carta de Presentación y Kit de merchandising 
Para poder captar clientes grandes como clínicas y algunas pollerías, enviaremos cartas de 
presentación detallando quienes somos, que ofrecemos, como lo hacemos, que o quienes nos 
respaldan, como contactarnos, entre otros puntos; estas cartas serán membretadas con nuestro 
logo y datos de la empresa debidamente firmada por el representante legal de la empresa. Como 
un complemente a esta carta de presentación enviaremos un pequeño kit que constara de 5 
lapiceros, 1 agenda y un calendario, los cuales tendrán el logo de nuestra empresa y nuestro 
número de teléfono, con esto buscaremos estar en todo momento a la vista de nuestros futuros 
clientes, ya que si en algún momento deciden cambiar de proveedor pueden optar por nosotros 
como primera opción. 
 Página Web y envió de correos electrónicos 
La página web hoy en día es un medio importante, interesante y necesario, ya que, hoy en día 
es un medio de fácil acceso para todas las personas, en ella podrán conocer un poco más de 
nuestra empresa, quienes somos y que buscamos como empresa, podrán tener información de 
nuestro producto y podrán cotizar precios. Las cotizaciones tendrán respuesta de manera 
presencial o vía telefónica, en caso no se obtenga una respuesta se enviará un correo para 
coordinar una posible cita o un horario ideal para efectuar una llamada telefónica. El correo 
electrónico también será usado para enviar, ofertas y/o novedades con los precios, el objetivo 
real siempre será entrar a la mente de nuestros clientes, que nuestra marca quede grabada y 
que siempre seamos la primera opción para nuestros futuros clientes 
 Tarjetas de presentación 
Para los minoristas y algunas pollerías usaremos tarjetas de presentación en las cuales se 
reflejarán el logo de nuestra empresa, nombre, teléfono, pagina web, correo electrónico y 
persona de contacto, este es un medio muy usual y efectivo. 
 Paneles publicitarios 
Los paneles publicitarios son un buen medio publicitario porque resalta en todo momento, estos 
paneles publicitarios los utilizaremos en nuestro local, para que los clientes pueden identificar 
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quien, y donde está ubicada “avipollos”, también los usaremos en nuestro camión repartidor 
para poder captar clientes durante nuestras entregas. 
 Bandejas con logo 
Las bandejas donde serán entregados los pollos tendrán impreso nuestro logo y números de 
teléfono, para que durante cualquier emergencia en la cual no tengan o no recuerden nuestro 
número de teléfono tengan una opción rápida para poder ubicarnos. 
 Uniformes de trabajo 
Nuestros repartidores estarán bien uniformados no solo vistiendo el uniforme con el logo de la 
empresa sino también utilizando guantes y gorros quirúrgicos para mantener la higiene de 
nuestro producto desde que sale de nuestro local hasta que es entregado a nuestros clientes, 
esto también genera un impacto positivo hacia nuestros clientes, ya que da veracidad de que 
están trabajando con una empresa seria que ofrece lo que promete en las condiciones que ellos 
esperan.  
6.6.- Diseño de la cadena de comercialización, fundamentos técnicos 
Figura N° 2 Cadena de comercialización 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
La cadena de comercialización inicia en las granjas que son las encargadas de la producción y 
crianza de los pollos, estos pollos vivos son vendidos a los distribuidores los cuales nos 
encargamos de su comercialización, estos pollos vivos pasan por un proceso de peladuría, el cual 
nos proporciona pollos beneficiados, estos pollos beneficiados son distribuidos a nuestros 
clientes, en este caso nos dirigimos a las clínicas, pollerías y minoristas, los cuales realizan su 
propio proceso para obtener un producto final para los consumidores finales.
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CAPITULO VII 
GERENCIA Y ORGANIZACION 
7.1.-Nombre del Negocio 
Para definir el nombre comercial de la empresa se realizó una investigación cualitativa 
etnográfica a través de una entrevista informal a la unidad de muestra (clínicas, pollerías y 
minoristas) que fue encuestada, es decir se realizaron 50 entrevistas con 2 preguntas las cuales, 
por tema de tiempo de la persona entrevistada, consideramos relevantes para definir el nombre 
y logo de nuestra empresa. Posterior a realizar las encuestas se procedió a realizar las preguntas: 
¿Cómo definiría la palabra avícola y con que lo relacionaría? 
¿Qué es lo primero que se le viene a la mente con respecto a los colores blanco y celeste? 
 Nuestro mercado objetivo pudo definir el concepto de la palabra avícola de manera global 
relacionando con diferentes productos del rubro (pollos, gallinas, gallos, huevos), así mismo, 
asociaron los colores celeste y blanco con el agua y la limpieza. 
Analizando las repuestas obtenidas en la pequeña entrevista informal hemos llegado al 
consenso de establecer como nombre comercial de la empresa: “avipollos” que proviene de una 
fusión de la palabra avícola el cual es el rubro al que nos dirigimos y el nombre de nuestro 
producto que es el pollo en plural, ya que solo nos enfocaremos a distribuir este único producto. 
Para definir el logo hemos utilizado los colores que consideramos en un inicio y el cual fue 
respaldado por nuestro mercado objetivo ya que lo relacionan con las palabras agua y limpieza, 
los cuales nos ayudaran a obtener el prestigio que buscamos como empresa, que es el de ofrecer 
un producto fresco y de calidad a través de la buena práctica en la manipulación de alimentos, 
esto es fundamental para obtener la certificación de calidad SQF. También utilizamos de fondo 
la forma de una condecoración para rescatar y mostrar a nuestros clientes que nuestro producto 
estará certificado, cumpliendo así, con todos los requisitos mínimos, para su consumo y 
distribución, acompañado a ello, de imagen principal está colocado el pollo beneficiado, con el 
objetivo de llamar la atención de los clientes y calar en sus mentes, ya que consideramos que 
muchas veces una imagen dice más que mil palabras. 
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Figura N° 3 Logo Avipollos 
 
VISIÓN 
Ser la empresa líder en el mercado avícola de los distritos de Pueblo Libre, Jesús María, Lince y 
Breña, elegida por brindar un ´producto fresco, de calidad, con una atención personalizada y al 
mejor precio, esto gracias a nuestro eficiente proceso logístico, personal calificado y nuestro 
compromiso con el cuidado del Medio Ambiente y nuestra sociedad. 
MISIÓN 
Contribuir al desarrollo del rubro avícola, así como a una alimentación sana a través de controles 
de calidad y de la aplicación de las buenas prácticas de manipulación de alimentos buscando 
superar las expectativas esperadas por nuestros clientes en la venta y distribución de pollos 
beneficiados frescos y de calidad. 
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7.2.-Objetivos de la Organización 
Tabla N° 20 Objetivos 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°20 están definidos los objetivos de corto y largo plazo de la organización durante 
los próximos 5 años que tendrá de vida el proyecto. 
7.3.-Analisis FODA 
Tabla N° 21 FODA 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
Contamos con un socio 
con experiencia 
Poco reconocimiento de 
nuestra marca 






Pequeña cartera de 
clientes 
Clientes actuales 











El alza del dólar 
Ofreceremos el 
producto de la marca 
Redondos 




En la Tabla N°21 podemos apreciar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a la 
que estamos expuestos en nuestro mercado
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Tabla N° 22 Matriz FODA 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
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7.4.-Propietarios 
El presente proyecto ha sido elaborado por 2 personas profesionales que cuentan con 
experiencias laborales en entidades financieras y con conocimientos administrativos no solo 
generales sino también en el rubro avícola, los propietarios son los siguientes:  
 BADA LUNA ESTEFANY BANESA  
Administradora de Empresas con recursos económicos suficientes para llevar a cabo este 
proyecto, cuenta con 3 años de experiencia en el rubro financiero ya que actualmente labora en 
el BCP, es un elemento estratégico ya que tiene fácil acceso a préstamos y créditos de 
envergadura considerable a un bajo porcentaje de interés, préstamos a una TEA de 8.9% y 
créditos vehiculares a una TEA 5.9%. Estará a cargo del área de finanzas donde cuenta con 
experiencia de 3 años. Los conocimientos administrativos son su principal fortaleza, los cuales 
le permitirá desarrollar estrategias eficientes en las funciones asignadas, aunque no cuente con 
experiencia en el rubro avícola, su profesión nos permite la fácil adaptación a cualquier tipo de 
giros de negocio acompañado de sus habilidades personales consideramos que es una persona 
flexible a cualquier tipo de función.  
- DIRECIÓN: calle Víctor Criado Tejada N° 2678 Dpto: 301 Urbanización: Chacra ríos-   Elio    
- TELÉFONO: 953993785  
- EMAIL: Estefany_bada@hotmail.com  
- FECHA DE NACIMIENTO: 18/04/1990 
- EDUCACIÓN:  
- Titulada Técnica en Administración de Empresas (IDAT)  
- Bachiller en Administración de Empresas (UTP)  
- Ingles Básico (IDIOMAS CATOLICA) 
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- EXPERIENCIA LABORAL:  
- Back-office (ATENTO)  
- Atención al cliente (BCP)  
- Asistente de BEX Digital (BCP)  
 CRIBILLERO GARIBAY ALBERTO MARTIN  
Administrador de Empresas con conocimientos suficientes en el rubro avícola, cuenta con más 
de 6 años en este rubro, tiene alrededor de 6 familiares en este rubro cada uno con su empresa 
con hasta 20 años en el mercado, posee conocimiento en el producto, proveedores, clientes, 
competidores, manejo de precios, entre otros. Estará a cargo de la Gerencia General y la Jefatura 
de Logística ya que se encargará de las negociaciones para la compra, venta y distribución del 
producto. La experiencia es su principal fortaleza acompañado de sus conocimientos 
administrativos los cuales permitirán negociaciones eficientes con los proveedores adquiriendo 
un producto de calidad y un precio competitivo en el mercado, los contactos que se manejan en 
el rubro nos permitirá obtener información relevante para la mejor toma de decisiones en todas 
las aéreas. 
- DIRECION: Av. Belisario Sosa Pelaez 1106 - Cercado de Lima  
- TELEFONO: 953993785  
- EMAIL: Cribi12352@hotmail.com  
- FECHA DE NACIMIENTO: 31/08/1989  
- EDUCACION:  
- Titulado Técnico en Administración de Empresas (IDAT)  
- Bachiller en Administración de Empresas (UTP)  
- Ingles Básico (IDIOMAS CATOLICA)  
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- EXPERIENCIA LABORAL:  
- Promotor de Servicios (BCP)  
- Asistente Administrativo (Distribuidora Virgen de Guadalupe SRL)  
- Asistente Administrativo (Distribuidora Avícola Yaret SAC)  
7.5.-Bancos 
Para llevar a cabo nuestro proyecto de negocio contamos con un socio estratégico el cual 
elabora en el banco de crédito del Perú, por su condición de colaborador este socio obtiene 
tasas por debajo del mercado para préstamos de efectivo y vehiculares. 
Por otro lado, hemos realizado un análisis comparativo con las tasas que nos ofrecen otros 
bancos para dichos préstamos, el cual rectificamos que la mejor opción es la que nos ofrece el 
Banco de Crédito del Perú con tasas para crédito vehiculares de 7.50% y para créditos en efectivo 
de 8.90%, muy por debajo de lo que nos ofrecen las otras entidades bancarias. 
Tabla N° 23 Evaluación de Entidades Bancarias 
 CREDITO EFECTIVO CREDITO VEHICULAR 
BCP 8.90% 7.50% 
SCOTIABANK 13.50% - 45.00% 9.99% - 15.99% 
INTERBANK 14.00% - 45.00% 14.49% - 16.39% 
BANBIF 14.00% - 34.00% 14% 
Fuentes: Página web de cada banco 
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Requisitos de cada Banco: 
- Banco de Crédito del Perú: 
- Debes tener entre 20 y 70 años de edad al solicitar el préstamo y no exceder los 75 años 
al vencimiento del crédito. 
- Es necesario que tengas un ingreso mensual de S/ 1,500. 
- Es indispensable que no tengas problemas de pago en el BCP u otra entidad financiera. 
- Es obligatorio afiliarse a un seguro vehicular de protección, durante el plazo total del 
crédito. 
- Scotiabank: 
- Ingreso mínimo neto individual de S/ 1,600. 
- Ingreso mínimo mancomunado de S/ 2,200 para clientes de quinta categoría con 
ingresos menores a S/ 1,600. 
- Se financiarán motos y vehículos nuevos de marcas tradicionales. También vehículos de 
marcas chinas a un plazo de 48 meses y cuota inicial mínima del 20%, en concesionarios 
admitidos. 
- Interbank: 
- Dirigido a personas naturales clientes o no clientes del Banco entre 24 y 72 años de edad 
que sustenten ingresos mínimos de US$ 550 o S/ 1,500 (titulares tanto de Lima como 
Provincias) 
- Demostrar continuidad laboral mínima de seis meses para empleados dependientes con 
ingresos fijos, de un año para dependientes con ingresos variables e independientes y 
dos años para rentistas. 
- No debes presentar problemas de pago en Interbank ni en otras entidades financieras 
del sistema. En caso registres deudas en otras instituciones, deberás adjuntar 
referencias bancarias: copia de los últimos Estados de Cuenta de Tarjeta de Crédito y 
cronograma de pagos de crédito vigentes. 
- Copia del Documento de Identidad del titular y cónyuge. 
- Llenar y firmar la solicitud de Crédito Vehicular (titular y cónyuge). 
- Adjuntar la proforma del vehículo emitida por el concesionario correspondiente. 
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- Banbif: 
- Ingreso mínimo neto S/1700 (Lima) y S/1500 (Provincias).  
- Documento de identidad del titular y cónyuge, si fuera el caso.  
- Antigüedad laboral: 1 año dependiente, 2 años independientes.  
- No presentar información adversa en la Central de Riesgo.  
7.6.- Tipo de Sociedad 
“Distribuidora Avícola Avipollos SRL” 
Optamos por la Sociedad de Responsabilidad Limitada debido a que los trámites para su 
constitución son más sencillos y agiles y por sus características se adaptan perfectamente con 
nuestro negocio. 
Este tipo de sociedad puede ser administrado por uno o más gerentes sean socios o no, los socios 
que la conforman poder mínimo dos o máximo veinte. 
Los aportes de los socios están representados en participaciones. 
Los socios tienen responsabilidad los aportes realizados para la constitución de la empresa en 
caso de quiebre, sin afectar sus patrimonios personales. 
7.7.- Sistema de Organización Administrativa 
Utilizaremos un sistema de organización funcional porque la autoridad de nuestra organización 
se basa en conocimiento, también la autoridad de nuestro sistema de organización no tiene una 
autoridad total sobre los subordinados, sino de manera parcial. por otro lado, con esta 
estructura buscamos la descentralización de las decisiones con una línea de comunicación 
directa que busca mayor rapidez entre los diferentes niveles. 
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Figura N° 4 Organigrama de Avipollos 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
De acuerdo al tipo de sociedad elegido, la estructura orgánica está conformada por la Junta 
General de Socios, los cuales somos las 2 personas que estamos llevando a cabo este plan de 
negocios, una Gerencia General, la cual será ocupada por uno de los socios fundadores, una 
Jefatura de Finanzas, la cual será ocupada por el otro socio fundador, una Jefatura de Logística 
que será ocupada por el mismo jefe de finanzas y una Jefatura de Ventas, que será ocupada por 
un familiar de uno de los socios. 
7.8.- Descripción de los cargos 
1.-GERENCIA GENERAL 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Gerente General 
Dependencia Junta General de Propietarios 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 5 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de dirigir a toda la organización hacia el logro de los objetivos 
Funciones Esenciales 
Analizar los EEFF 
Contratar personal 
Dirigir al equipo de trabajo 
Desarrollar los planes y estrategias 
Realizar seguimiento constante de las estrategias 
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2.- JEFATURA DE FINANZAS 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Jefe de Finanzas 
Dependencia Gerente 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 3 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de manejar las finanzas, minimizando los costos para optimizar los resultados 
Funciones Esenciales 
Reducir costos 
Obtener préstamos a tasas bajas 
Arquear la caja 
Solicitar los vaucher de los clientes 
Realizar los depósitos a los proveedores 
 
3.- JEFATURA DE LOGISTICA 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Jefe de Logística 
Dependencia Gerente 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 3 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de desarrollar las estrategias que permitan una eficiente cadena logística 
Funciones Esenciales 
Solicitar, evaluar y negociar precios con los proveedores 
Establecer comunicación constantes con las otras áreas 
Elaborar la hoja de ruta 
Dirigir al personal operativo 
Realizar un seguimiento constante de control de calidad 
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Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Operario 
Dependencia Jefe de Logística 
Número de Cargos 4 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Secundaria Completa 
Requisitos de Experiencia 1 año 
Objetivo Principal 
Es el encargado de llevar a cabo todo el proceso logístico 
Funciones Esenciales 
Realizar los controles de calidad 
Elaborar informes sobre la calidad del pollo 
Cumplir con los procedimientos indicados 
Pesar y controlar la mercadería 
Seleccionar la mercadería según requerimiento de los clientes 
 
 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Chofer 
Dependencia Jefe de Logística 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Licencia AII 
Requisitos de Experiencia 3 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de entregar la mercadería en el momento y lugar requerido por el cliente 
Funciones Esenciales 
Revisar el vehículo constantemente 
Informar sobre los requerimientos del vehículo 
Seguir la hoja ruta 
Entregar la mercadería según orden de compra 
Recoger las bandejas 
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4.- JEFATURA DE VENTAS 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Jefe de Ventas 
Dependencia Gerente 
Número de Cargos 1 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Lic. Administración 
Requisitos de Experiencia 3 años 
Objetivo Principal 
Es el encargado de dirigir la fuerza de ventas y generar los ingresos  
Funciones Esenciales 
Distribuir las metas de ventas 
Dirigir a la fuerza de ventas 
Elaborar reportes estadísticos 
Capacitar y desarrollar estrategias de ventas 
Hacer seguimiento a las ventas 
 
 
Identificación del Cargo 
Nombre del Cargo Vendedor 
Dependencia Jefe de Ventas 
Número de Cargos 2 
Requisitos Mínimos 
Requisitos de Formación Estudios Técnicos 
Requisitos de Experiencia 1 año 
Objetivo Principal 
Es el encargado principal de generar los ingresos de la organización 
Funciones Esenciales 
Brindar una atención personalizada a los clientes 
Elaborar reportes del movimiento del mercado 
Enviar la orden de pedidos 
Brindar información y ofrecer nuestros productos 
Atender las solicitudes y reclamos de los clientes 
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7.9.- Responsabilidad Social Empresarial 
Tabla N° 24 Responsabilidad Social Empresarial 

















del personal  





con el uniforme 
que requiere el 
trabajo. 
-El personal se 
desinfectarán las 
manos antes de 
tener contacto 


































riesgo y que 
otorgue 
condiciones de 
trabajo que no 
presente 
peligro para la 




pasaran por una 
evaluación 
médica anual 
para saber el 
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7.10.- Gastos Generales de Administración 








Gerente General, es la persona que llevara las riendas de la empresa al logro de los 
objetivos 
Jefe de Finanzas, es la persona que se encargara de manejar la parte contable y de créditos 
Jefe de Logística, es la persona que estará a cargo de la compra de las mercaderías y la 
distribución 
Operarios, son las personas que estarán a cargo de estibar y repartir la mercadería 
Chofer, es la persona que estará a cargo de manejar el camión y verificar que el vehículo 
este operativo, es decir tendrá que contar con conocimientos básicos de mecánica 
COMBUSTIBLE Contaremos con un vehículo en el cual se distribuirá la mercadería hacia todos nuestros 




Como en todo negocio es primordial tener cubierto los servicios básicos para el desarrollo 
de nuestras actividades tanto para el proceso que pasara nuestro producto  y también en 




Es indispensable contar con un local donde se realizaran las actividades propias del 
negocio, es en este punto donde se recibirá la mercadería, se controlara, se seleccionara 
y es el punto de inicio de nuestra distribución 
SEGURO SCTR Como toda empresa que realiza labores de alto riesgo, nuestro personales operario 




En este punto consideraremos el mantenimiento mensual, la revisión técnica y Soat todos 
estos factores son indispensable no solo para el funcionamiento correcto del vehículo sino 
también para evitar cualquier tipo de multa. 
SUMINISTROS 
DE OFICINA 
Al emprender nuestro plan de negocio aseguraremos que todos nuestros colaboradores 
del área administrativa dispongan del material de oficina adecuado para poder realizar su 
trabajo de la mejor manera posible. Incluimos en este punto los útiles como los lapiceros, 




En cualquier empresa lo que debe primar es la limpieza y el orden para evitar los 
accidentes laborares a consecuencia de un ambiente desordenado y sucio, para ello los 
materiales de limpieza cumplen un importante papel dentro de todo ello. Ya que con estos 
materiales mantendremos los ambientes limpios y evitamos accidentes a nuestro 
colaboradores que puedan ser perjudiciales para su integridad física y salud , además nos 
indirectamente nos ayudara a cumplir un en cierta parte las regulaciones de protección 
de personal . 
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7.11.- Gastos Generales de Ventas 




Jefe de Ventas, es la persona que se encargará de las estrategias de 
marketing y de las ventas de nuestro producto, tendrá que alcanzar las 
metas establecidas para el crecimiento de la empresa 
 
COMISIONES 
Consideramos las comisiones importantes porque  de esta manera 
generaremos competitividad en nuestros colaboradores y despertaremos 
en ellos una motivación mediante el reconocimiento por la labor que 
realizan, donde todos salgamos beneficiados. 
 
PUBLICIDAD 
La publicidad nos permite aumentar nuestras ventas mediante la 
presentación de nuestro producto. No solo piensa en la presentación de 
nuestro producto, si no también, la manera de cómo se difunden a través 
de otros medios para que pueda posicionarse en la mente de nuestro 
cliente. En este punto consideraremos las tarjetas de presentación, los 
paneles publicitarios, merchadising, etc. 
MOVILIDAD Este factor estamos considerando el pago de movilidad para los 
vendedores para que se puedan movilizar a los mercados para poder 
ofrecer nuestro producto. 
7.12.- Políticas del Negocio 
7.12.1.- Políticas de Precio 
- Todo pedido adicional podría estar afecto a un recargo en el precio según la disponibilidad del 
stock, caso contrario si hubiese disponibilidad el precio se mantendrá 
- Cualquier pedido que requiera una entrega adicional al horario pactado tendrá un recargo de 
s/. 10.00 por concepto de flete. 
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7.12.2.- Políticas de Descuento 
- Por Pedidos igual o mayor a 60 pollos por día, tendrá un descuento del 5% siempre y cuando 
mantenga el mismo pedido de 60 pollos en la siguiente compra. 
- Los clientes que tengan laborando con nosotros más de 2 años tendrán un descuento del 5% 
en sus pedidos, este descuento es otorgado para premiar la fidelización de nuestros clientes 
7.12.3.- Métodos de Pagos 
- Al contado; el rubro avícola tiene una rotación de liquidez continua, es decir el movimiento 
natural es al contado, tanto en los minoristas como en las pollerías, los despachos con 
normalidad se realizan en las mañanas y por las tardes se procede al pago respectivo de la 
factura. 
- Crédito 30 días; según las encuestas realizadas podemos determinar que las clínicas tienen la 
modalidad de pago a crédito de 30 días 
7.12.4.- Servicios de Garantía 
- Si el pedido no llega en el horario pactado hasta con un lapso de 20 min después, el cliente 
tendrá derecho a solicitar para la entrega siguiente 2 unidades de pollo. 
- Se aceptará devoluciones, siempre y cuando el producto lo acredite y estas sean devueltas en 
la siguiente entrega, caso contrario no serán aceptadas. 
7.12.5.- Servicios Adicionales 
- Alquiler de nuestro camión por hora a otras empresas del mismo rubro. 
- Venta de vísceras de los pollos para alimento de chancho. 
7.12.6.- Políticas de Personal 
-Todos nuestros colaboradores serán tratados de igual manera y todos tendrán la posibilidad de 
ascender siempre y cuando cumplan con las capacidades que necesita el puesto sin 
discriminación alguna. 
Capítulo VII – GERENCIA Y ORGANIZACION 
             
82 
-Todos nuestros colaboradores tendrán la facilidad de trabajar en un ambiente sano, libre de 
abusos y si esto sucediera la empresa estará a favor del agraviado siempre y cuando sean 
demostrado, el cual se le dará todo el soporte psicológico y legal para dar con los implicados. 
- El colaborador deberá cumplir con su horario de ingreso con una tolerancia de 5 minutos al 
mes y si supera esta tolerancia se le amonestara y si en reincidente llegara hasta el despido, 
además si un trabajador llega ebrio o drogado en las distintas formas será despedido 
inmediatamente. 
-Los equipos informáticos que pueden usar será solo los proporcionados por la empresa para 
cumplir con sus actividades, pueden usar otros dispositivos solo en el horario de su descanso. 
-Nuestros colaboradores no deberán trabajar en otra empresa del mismo rubro o sus derivados, 
ni dar a conocer información confidencial de nuestro producto y cartera de clientes a nuestra 
competencia, de darse el caso la empresa está libre de tomar cualquier decisión de tipo legal.  
-Respecto a las contrataciones de nuestro personal no se contrata a parientes para evitar 
conflictos de interés que puedan perjudicar los intereses de la empresa. 
7.13.- Seguros 
Por las labores realizadas en nuestro negocio es indispensable contar con un seguro 
complementario de trabajo riesgoso para nuestro personal que estará a cargo en las 
operaciones ya que ellos se encargaran de desestibar la mercadería en jabas y estibar la 
mercadería en jabas y bandejas respectivamente, lo cual conlleva a un riesgo contra un 
accidente, para prevenir esto tenemos la obligación de asegurarlos. 
El SCTR Salud va dirigido a la totalidad de trabajadores que laboran en empresas que desarrollan 
actividades económicas de alto riesgo, descritas en el Anexo 5 del Decreto Supremo N° 009-97-
SA "Reglamento de la Ley de Modernización de la Seguridad Social". 
Es un seguro que otorga cobertura de salud por accidentes de trabajo o enfermedades 
profesionales a los trabajadores, empleados y obreros que laboran en centros de trabajo de alto 
riesgo. 
La cobertura del SCTR Salud es integral, comprendiendo todo tipo de intervención de salud, 
desde atención médica, farmacológica, hospitalaria y quirúrgica, cualquiera que fuere el nivel 
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de complejidad hasta su finalización. Las prestaciones son iguales para todos los trabajadores y 
la cobertura rige para los Asegurados a partir del día de inicio de la vigencia del contrato. 
Trabajaremos con la empresa aseguradora MAPFRE, debido a que es una empresa de prestigio, 
sus coberturas son las siguientes: 
Este seguro cubre a los trabajadores asegurados por el contratante, por accidente de trabajo y 
enfermedad profesional, otorgando a favor del asegurado las siguientes prestaciones de salud: 
- Asistencia y asesoramiento preventivo promocional en salud ocupacional a la Entidad 
Empleadora y a los Asegurados 
- Atención médica, farmacológica, hospitalaria y quirúrgica, cualquiera que fuere el nivel de 
complejidad 
Hasta la recuperación total del asegurado o la declaración de una invalidez permanente total o 
parcial o fallecimiento. 
El asegurado conserve su derecho a ser atendido por el Seguro Social en Salud con posterioridad 
al alta o a la declaración de la invalidez permanente, de acuerdo con el Artículo 7 del Decreto 
Supremo N° 009-97-SA. Rehabilitación y readaptación laboral al asegurado inválido bajo este 
seguro. Aparatos de prótesis y ortopédicos necesarios al asegurado inválido bajo este seguro. 
VENTAJAS 
-Prestaciones: la cobertura de invalidez y sepelio protegerá al asegurado o sus beneficiarios 
contra los riesgos de invalidez y muerte por accidente de trabajo o enfermedad profesional, 
otorgando las siguientes prestaciones mínimas.  
- Atención médica, farmacológica, hospitalaria y quirúrgica, cualquiera que fuere el nivel de 
complejidad, hasta su total recuperación o declaración de invalidez o muerte. 
- Asistencia y asesoramiento preventivo promocional en salud ocupacional al empleador y a los 
asegurados. 
- Aparatos de prótesis y ortopédicos necesarios. 
- Rehabilitación y readaptación laboral al asegurado invalido bajo este seguro. 
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- Rapidez en la emisión y facilidad en el pago de las primas. 
- Atención médica por accidentes de trabajo y/o enfermedades profesionales en las clínicas 
afiliadas a MAPFRE Perú en Lima y Provincias 
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CAPITULO VIII 
DESARROLLO DEL NEGOCIO 
8.1.- Tamaño del negocio 
Para nuestra distribuidora no solo vamos a detallar el tamaño de nuestro local sino también el 
de nuestro carro ya que nuestra principal función recae sobre éstos, según las ventas 
proyectadas, se venderá en promedio de 710 pollos que equivalen a 102 jabas de pollos vivos 
aproximadamente durante los 5 años de vida que tiene el proyecto, a continuación, 







- Puesto de despacho: es una pequeña cabina donde se encontrará el Jefe de Logística, fuera de 
este estarán los operarios los cuales se encargarán de recibir los pollos vivos, controlarlos, 
revisarlos, enviarlos al service de paladuria, controlarnos nuevamente, pesarlos, colocarlos en 
las bandejas y enviarlos a los clientes, todo esto bajo la supervisión del Jefe de logística. 
  Largo: 3 m 
  Ancho: 3m 
- Área de jabas: en este espacio se colocarán las jabas con los pollos vivos que llegarán de la 
granja, estas serán apiladas en grupos de 8 jabas, cabe recordar que las medidas de las jabas son 
de 0.80 m de ancho y 1.00 m de largo, la venta diaria será de 102 jabas aproximadamente 
     Largo: 15 m 
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- Área de bandejas: es ente espacio serán colocados los pollos beneficiados, los cuales llegaran 
del área de peladuría, en este espacio se pasará el segundo control de calidad, es decir el 
repelado, lavado y selección, luego se colocarán en las bandejas para pesarlos según pedidos de 
los clientes y posteriormente serán subidos al transporte para su distribución. 
     
    Largo: 11 m 





ANCHO:  1.91 M 
LARGO:   3.75 M 
ALTO:   2.73 M 
CARGA UTIL: 1.5 T (1500 KG) 
  
Figura N° 5 Vehículo Kia K2700 
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ANCHO:  70 CM 
LARGO:   95 CM 
ALTO:    25 CM 
PESO:   2.5 KG 
En términos generales en el KIA k2700 pueden ingresar 100 bandejas según las medias indicadas 
anteriormente aprovechando la máxima capacidad de espacios del camión, tendríamos lo 
siguiente: 




Figura N° 6 Bandejas para pollos beneficiados 
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Pero existe un factor mucho más importante que los “espacios”, este es el “peso”, este factor 
limita aprovechar los espacios al máximo que nos brinda una carga de 100 bandejas, debido al 
peso solo podríamos cargar 60 bandejas con 8 pollos cada una, lo cual nos daría una carga 
máxima de 480 pollos por viaje, lo cual lo apreciamos a en la Tabla N°28 
Tabla N° 28 Capacidad de camión por peso 
CARGA UTIL CAMION     1500 
PESO TOTAL X BANDEJA DE 8 
POLLOS   24.9   
CANTIDAD DE POLLOS X 
BANDEJA 8     
PESO PROMEDIO DE C/POLLO 2.8     
BANDEJA 2.5     
BANDEJAS A CARGAR SEGÚN 
PESO     60 
(1500/24.9)       
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Según las entrevistas que hemos realizado, determinamos que los minoristas tienen un horario 
de entrega ideal entre 5:00 am a 6:30 am, son aproximadamente 12 los minoristas que 
deseamos captar con un pedido promedio de 40 pollos cada uno, tendríamos que repartir en 
ese rango de horario 480 pollos, lo cual calza perfecto con la capacidad del camión. En un 
segundo viaje en un horario a partir de las 8:00 am nos dirigiríamos a las clínicas y pollerías que 
son aproximadamente 8 con un pedido promedio de 230 pollos con los cuales no tendríamos 
ningún inconveniente con nuestra capacidad de carga. 
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8.2.- Localización del negocio 
Para determinar la localización de nuestro negocio hemos tomado en cuenta 3 centros de 
acopio: el de San Luis (ATE), el de la Parada (La Victoria) y el de Acho (Rímac), debido a la gran 
demanda que hay en estos centros de distribución, para poder determinar cuál es la mejor 
opción entre estas 3 hemos realizado el método cualitativo por puntos donde hemos tomado 
en cuenta diversos factores que consideramos de suma importancia a los cuales se les ha 
asignado un peso para luego poder calificarlos y así comprar los centros de acopio y determinar 
la mejor opción entre estas 3 
Tabla N° 29 Método de factores ponderados 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Según el método cualitativo por puntos, determinamos que el centro de acopio de San Luis 
ubicado en Ate es la opción escogida debido a que posee mayor ventaja a comparación de los 
otros. Estaremos ubicados en el centro de acopio de San Luis cuya dirección esta muestra en el 
siguiente croquis. 
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Figura N° 7 Dirección del local 
 
 
Av. Separadora Industrial 350 – 
ATE LIMA - PERÚ 
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Figura N° 8 Plano del local 
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8.3.- Definición técnica del producto/servicio 
Tabla N° 30 Ficha técnica del producto/servicio 






Al comprar pollo debemos hacerlo en un lugar que tenga 
un buen manejo y conservación de pollo, además debe 






 Forma: entero con menudencia o sin menudencia 
o trozado; el pollo entero tiene un mayor tiempo 
de duración que el pollo trozado 
 Peso: 2.10 KG a 3.15 KG. 
 Temperatura: 3 a 4 ° C la cadena de frio no será 
interrumpida hasta llegar a su destino, lo que 
impedirá la proliferación de bacterias. 
 Estado: fresco;piel húmeda, delgada, color 
cremoso, la textura de la carne es firme, suave y 
brillante. 
 Color:crema y blanco son los colores 
característicos de un pollo fresco, sano y que 
además que ha seguido un buen proceso de 
manipulación de pollo. 
 Entrega: Bandejas 
 Duración:  
- 1-2 días, refrigerado, pollo crudo entero. 1 año, 
congelado. 
-1-2 días, refrigerado, Pollo crudo en trozos o 
despresado 6 o 9 meses, congelado. 
Nota: Al manipular el pollo, debemos hacer las manos limpias y /o  preferible con guantes. 
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Denominación del servicio: Servicio de distribución de pollos beneficiados 
desde av. Separadora industrial 350 ATE-LIMA a los mercados, pollerías y 
clínicas de los distritos de Pueblo Libre, Breña, Jesús María y Lince. 
 
 
La actividad se desarrollará en av. separadora industrial 350 ATE –SAN LUIS, 
donde se tendrá las bandejas de pollos debidamente ubicadas dentro del 
camión para que sean repartidas a nuestros clientes en un primer horario 
entre 5:00 am a 6:30 am a los minoristas e iniciar nuestra segunda entrega a 






Chofer: experiencia en distribución de pollos, conoce las buenas prácticas 
avícolas, también está capacitado en primeros auxilios. 
Se presentará ante nuestro cliente debidamente uniformado y en el horario 
establecido. 
Conoce la ley general de higiene y seguridad del trabajo 
Conoce las vías de transito 
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Equipo de distribución 
Personal: 2 repartidores que cubrirá dos turnos de entrega de la mercadería 
con experiencia en distribución y manipulación de pollos. 
Uniforme del personal:  
- 4 polos celestes con manga larga y corta que lleven el logo de la empresa. 
- 4 pantalones plomos  














Unidad de medida 
Utensilios: 
-100 bandejas de plástico  
-Medidas: 
ANCHO:    70 CM            LARGO:    95 CM 
ALTO:        25 CM            PESO: 2.5 KG 
-Transporte:  
1 camión KIA 2700 que tiene un sistema de refrigeración incorporado que 
mantendrá la frescura de nuestros pollos.  
-Capacidad óptima: 60 bandejas con 8 pollos c/u.  
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-Medidas:  
ANCHO:       1.89 M          LARGO:             3.75 M 
ALTO: 2.73 MCARGA UTIL: 1.5 T (1500 KG) 
-Botiquín de primeros auxilios:  
 -una tijera afilada 
 -bolsas de frío instantáneo desechables 
 -loción de calamina 
 -toallitas impregnadas de alcohol 
 -un termómetro 
 -guantes de plástico (por lo menos 2 pares) 
 -una linterna con pilas de repuesto 







Para prevenir futuras fallas y desgaste de algunas piezas que puedan generar 
mayores gastos y la movilización de nuestro camión. 
Para ello solicitaremos un servicio de mantenimiento preventivo el cual 
consistirá en lo siguiente.  
    Mantenimiento menor: 
Se cambiará el aceite del auto, el filtro de aceite, filtro de aire y una revisión 
general que incluye escaneo (diagnóstico electrónico), estado frenos y 
suspensión cada 4000 km 
   Mantenimiento mayor: 
Pasará por una revisión más completa al camión.  Se cambiará lo dicho 
anteriormente, además de bujías, filtro de combustible, filtro de habitáculo o 
aire acondicionado, revisión de los niveles tales como refrigerante, líquido de 
freno, limpiaparabrisas y posibles fugas 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
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8.4.- Proceso de Producción 
Tabla N° 31 Flujograma 
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PROCEDIMIENTOS: 
-El personal de ventas realiza el pedido. 
- Si el cliente no acepta se le deja una tarjeta de presentación. 
- Si el cliente acepta se registra el pedido  
- El personal de ventas elabora una nota de pedido con tres copias  
- La copia 3 de la nota de pedido es enviada a finanzas y archivada  
- La copia 2 de la nota de pedido en enviada al personal de distribución 
- La copia 1 de la nota de pedido es enviada a logística  
- Logística proyecta la cantidad de mercadería según las notas de pedido  
- Se envía el reporte de la proyección a finanzas  
- Finanzas recibe el reporte de proyección 
- Finanzas proyecta el costo del total de la mercadería según precio y peso promedio  
- Se realiza el depósito al proveedor 
- Se envía el vaucher de depósito al proveedor  
- El proveedor recibe el vaucher  
- El proveedor revisa el vaucher  
- Si el vaucher no está conforme nos informa  
- Si el vaucher está conforme el proveedor envía la mercadería  
- La mercadería es entregada en nuestro local 
- Se descarga las jabas de pollos vivos  
- Se revisa los pollos para descartar los pollos muertos  
- En caso hubiese pollos muertos se procede a reclamar para una devolución  
- En el caso de los pollos vivos estos son pesados para su control  
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- Se envían los pollos vivos al service de peladuría. 
- Peladuría beneficia los pollos vivos  
- Peladuría envía los pollos beneficiados a nuestro local  
- Se verifica el peso de los pollos beneficiados para determinar que no falte peso  
- Si falta peso se reclama a peladuría  
- Si no falta peso se procede a repelar  
- Se lavan los pollos beneficiados  
- Se revisa la nota de pedido  
- Se despacha según nota de pedido  
- Se colocan los pollos beneficiados en las bandejas  
- Se pesan las bandejas con los pollos según pedidos  
- Se suben las bandejas al camión  
- El repartidor solicita las facturas de los clientes  
- Finanzas elabora las facturas  
- Finanzas entrega las facturas al repartidor  
- El chofer elabora la hoja de ruta  
- El repartidor contacta al cliente para indicar la hora de entrega  
- El repartidor descarga las bandejas  
- El repartidor entrega la mercadería con sus respectivas facturas  
- Si la cliente no está conforme con el pedido devuelve la mercadería  
- Si todo está conforme el cliente recibe la mercadería  
- El cliente entrega la factura remitente al repartidor  
- El chofer retorna al local  
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- El repartidor entrega la factura remitente a finanzas  
- Finanzas recibe la factura remitente  
- Finanzas ingresa las facturas a la base de datos  
- Finanzas prepara el reporte de los saldos de los clientes 
- Finanzas envía estos reportes a cada cliente  
- Cliente recibe el reporte con sus saldos  
- Cliente realiza el depósito  
- Cliente envía vaucher de depósito  
- Finanzas recibe vaucher de depósito 
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8.5.- Programa de producción y ventas 
Podemos apreciar en la Tabla N°32, el programa de producción del primer año, según las 
encuestas y el porcentaje del mercado insatisfecho al cual deseamos abarcar 
Tabla N° 32 Proyección de ventas para los próximos 5 años en unidades 
VENTAS (UNIDADES) 
PRODUCTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
POLLO 
BENEFICIADO 
255,600 265,824 276,457 287,516 299,017 
 
En el Tabla N°33 podemos apreciar las ventas proyectadas para los próximos 5 años, el 
crecimiento este determinado acorde al crecimiento del PBI que es en promedio del 4% 
Tabla N° 33 Proyección de producción de pollos beneficiados en el primer año en unidades 
PRODUCCION (UNIDADES) 
 AÑO 
PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL 
POLLO 
BENEFICIADO 
21300 21300 21300 21300 21300 21300 21300 21300 21300 21300 21300 21300 255600 
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8.6.- Requerimiento de máquinas y equipos 
En la Tabla N°34 detallamos los requerimientos necesarios de máquinas y equipos del área de 
ventas, en el cuadro mencionamos todos los requerimientos con sus respectivas características, 
así mismo también mencionamos la cantidad necesaria de cada requerimiento, su precio 
unitario y el costo total de todos los requerimientos del área en sí,  
Tabla N° 34 Requerimientos de máquinas y equipos para el área de ventas 
AREA DE VENTAS 
DETALLE CARACTERISTICAS CANTIDAD P.U. TOTAL 
COMPUTADORA Disco duro 500 GB, procesador amd a6-
9200, procesador dual core, tipo all in 
one 
1 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 
IMPRESORA Multifunción, laser, bandeja de entrada 
150 hojas. 
1 S/. 700.00 S/. 700.00 
CELULAR Memoria interna 16GB, RAM de 3 GB, 
Batería de 3600 mah, sistema operativa 
Android 
3 S/. 845.00 S/. 2,535.00 
ARCHIVADOR Material MDP 15mm, Alto 177.8 cm, 
Ancho 70.2 cm, profundidad 30.3 cm 
1 S/. 450.00 S/. 450.00 
ESCRITORIO Material MDP 15mm, Alto 77 cm, 
Ancho 120 cm, Profundidad 44.5 cm 
1 S/. 400.00 S/. 400.00 
SILLA Madera contrachapada, tapiz de tela, 
ruedas de desplazamiento, Alto 75 cm, 
Ancho 56 cm, Profundidad 32 cm 
1 S/. 80.00 S/. 80.00 
TACHO DE OFICINA Plástico 1 S/. 25.00 S/. 25.00 
TOTAL    S/. 5,390.00 
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En la Tabla N°35 detallamos los requerimientos del área de finanzas, en el cuadro mencionamos 
todos los requerimientos con sus respectivas características, así mismo como los costos 
Tabla N° 35 Requerimientos de máquinas y equipos para el área de finanzas 
AREA DE FINANZAS 
DETALLE CARACTERISTICAS CANTIDAD P.U. TOTAL 
COMPUTADORA Disco duro 500 GB, procesador 
amd a6-9200, procesador dual 
core, tipo all in one 
1 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 
IMPRESORA Multifunción, laser, bandeja de 
entrada 150 hojas. 
1 S/. 700.00 S/. 700.00 
CELULAR Memoria interna 16GB, RAM de 
3 GB, Batería de 3600 mah, 
sistema operativa Android 
1 S/. 845.00 S/. 845.00 
ARCHIVADOR Material MDP 15mm, Alto 177.8 
cm, Ancho 70.2 cm, profundidad 
30.3 cm 
1 S/. 450.00 S/. 450.00 
ESCRITORIO Material MDP 15mm, Alto 77 
cm, Ancho 120 cm, Profundidad 
44.5 cm 
1 S/. 400.00 S/. 400.00 
SILLA Madera contrachapada, tapiz de 
tela, ruedas de desplazamiento, 
Alto 75 cm, Ancho 56 cm, 
Profundidad 32 cm 
1 S/. 80.00 S/. 80.00 
TACHO DE 
OFICINA 
Plástico 1 S/. 25.00 S/. 25.00 
TOTAL    S/. 3,700.00 
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En la Tabla N°36 detallamos los requerimientos del área de logística, en el cuadro mencionamos 
todos los requerimientos con sus respectivas características, así mismo como los costos de cada 
requerimiento, así como el costo total de los requerimientos del área. 
Tabla N° 36 Requerimientos de máquinas y equipos para el área de logística 
AREA DE LOGISTICA 
DETALLE CARACTERISTICAS CANTIDAD P.U. TOTAL 
KIA K2700 Cargo Útil 1.5 t, Ancho 1.91 m, 
Largo 3.75 m, Alto 2.73 m, 




BALANZA 1 TN Metal con capacidad de 1 
tonelada 
1 S/. 1,400.00 S/. 1,400.00 
JABAS Plástico, Ancho 80 cm, Lago 1 
m, Alto 20 cm 
150 S/. 70.00 S/. 10,500.00 
BANDEJAS Plástico, Alto 25 cm, Largo 95 
cm, Ancho 70 cm 
100 S/. 20.00 S/. 2,000.00 
COCHES  Metal con ruedas de jebe 5 S/. 50.00 S/. 250.00 
MESA METALICA Acero inoxidable, Alto 75 cm, 
Ancho 150 cm, profundidad 50 
cm 
2 S/. 1,000.00 S/. 2,000.00 
MACHETES Acero inoxidable 5 S/. 25.00 S/. 125.00 
CUCHILLOS Acero inoxidable 5 S/. 10.00 S/. 50.00 
TRONCOS Madera 5 S/. 25.00 S/. 125.00 
BIDONES Plástico  5 S/. 50.00 S/. 250.00 
TACHOS Plástico 
 
3 S/. 70.00 S/. 210.00 
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COMPUTADORA Disco duro 500 GB, procesador 
amd a6-9200, procesador dual 
core, tipo all in one 
1 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 
IMPRESORA Multifunción, laser, bandeja 
de entrada 150 hojas. 
1 S/. 700.00 S/. 700.00 
CELULAR Memoria interna 16GB, RAM 
de 3 GB, Batería de 3600 mah, 
sistema operativa Android 
2 S/. 845.00 S/. 1,690.00 
ARCHIVADOR Material MDP 15mm, Alto 
177.8 cm, Ancho 70.2 cm, 
profundidad 30.3 cm 
1 S/. 450.00 S/. 450.00 
ESCRITORIO Material MDP 15mm, Alto 77 
cm, Ancho 120 cm, 
Profundidad 44.5 cm 
1 S/. 400.00 S/. 400.00 
SILLA Madera contrachapada, tapiz 
de tela, ruedas de 
desplazamiento, Alto 75 cm, 
Ancho 56 cm, Profundidad 32 
cm 
1 S/. 80.00 S/. 80.00 
TACHO DE 
OFICINA 
Plástico 1 S/. 25.00 S/. 25.00 
TOTAL    S/. 88,455.00 
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8.7.- Requerimiento de personal 
Podemos apreciar en la Tabla N°37, todos los requerimientos del personal para cada área, así 
mismo mostramos también los requisitos para cada puesto tanto el grado académico como la 
experiencia necesaria para poder asumir estos 
Tabla N° 37 Requerimientos de personal 
CARGO CANTIDAD AREA GRADO EXPERIENCIA 
Gerente General 1 Gerencia General Lic. Administración 5 años 
Jefe de Logística 1 Jefatura de Logística Lic. Administración 3 años 
Operario 4 Jefatura de Logística Secundaria completa 1 año 
Chofer 1 Jefatura de Logística Licencia AII 3 años 
Jefe de Ventas 1 Jefatura de Ventas Lic. Administración 3 años 
Vendedor 2 Jefatura de Ventas Estudios técnicos 1 año 
Jefe de Finanzas 1 Jefatura de Finanzas Lic. Administración 3 años 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
8.8.- Requerimiento de materiales 
Podemos apreciar en la TablaN°38, los requerimientos en materia prima e insumos de manera 
mensual, como primer punto detallamos la cantidad en kg de los pollos vivos de manera mensual 
durante el primer año, el precio está considerado sin IGV, como segundo punto detallamos los 
costos de peladuría, estos service solo emiten boleta de venta por ello consideramos el costo 
con IGV debido a que no nos genera crédito fiscal. En la Tabla N°39 se ven reflejados los mismos 
detalles de la Tabla N°38 pero de manera anual por los próximos 5 años. 
En la Tabla N° podemos apreciar los costos indirectos de proceso para la venta de los pollos 
beneficiados, estos están detallados de manera mensual, en la Tabla N°41 podemos apreciar los 
mismos costos, pero para los próximos 5 años 
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Tabla N° 38 Materia prima e insumos en el primer año en soles 
 
 AÑO 1 
DETALLE ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL 
POLLO VIVOS 59,640 X 12 = 715,680 (KG) 715,680 X 3.873 = 2,771,828.64 2,771,828.64 
PELADURIA  21,300 X 12 = 255,600  255,600 X 0.30 = 76,680 76,680.00 
SUBTOTAL  2,848,508.64 
IGV 2,771,828.64 * 18% = 498,929.16 498,929.16 
TOTAL  3,347,437,80 
 
Tabla N° 39 Materia prima e insumos para los próximos 5 años en soles 
 
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
POLLOS VIVOS 2,771,828.64 2,882,704.88 2,998,011.84 3,117,939.29 3,242,661,50 
PELADURIA 76,680.00 79,747.20 82,637.10 86,254.80 89,705.10 
SUBTOTAL 2,848,508.64 2,962,452.08 3,080,648.94 3,204,194.09 3,332,366.60 
IGV 498,929.16 518,886.88 539,642.13 561,229.07 583,679.07 
TOTAL 3,347,437,80 3,481,338.96 3,620,291.07 3,765,423.16 3,916,045.67 
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Tabla N° 40 Gastos indirectos en el primer año en soles 
 
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
AGUA 5,593.20 5,816.93 6,049.61 6,291.59 6,543.25 
LUZ 3,050.88 3,172.92 3,299.84 3,431.83 3,569.10 
SUBTOTAL 8,644.08 8,989.85 9,349.45 9,723.42 10112.35 
IGV 1555.92 1618.17 1,682.90 1,750.22 1820.22 
TOTAL 10,200.00 10,608.02 11,032.35 11,473.64 11,932.57 
 
Tabla N° 41 Gastos indirectos para los próximos 5 años en soles 
 
 AÑO 1 
DETALLE ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL 
AGUA 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 466.1 5,593.20 
LUZ 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 254.24 3,050.88 
SUBTOTAL 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 720.34 8,644.08 
IGV 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 129.66 1,555.92 
TOTAL 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 10,200.00 
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8.9.- Requerimiento de áreas 
Tabla N° 42 Requerimientos de áreas 






DESCARGO L= 10 M 
A= 5 M 
   






L= 8 M 
A= 2.5 M 
El vehículo que traerá los pollos 
vivos se ubicara en esta área y 
estará solo por 30 minutos 
aproximadamente, solo para el 
descargo luego pasara a 
retirarse, de la misma manera 
con nuestro vehículo de 
distribución, ocupara el espacio 
solo para la carga de las 
bandejas y luego seguirá con la 
distribución. Esta zona es 
conjunta, así lo establece el 
local 
POLLOS VIVOS L= 15 M 
A= 1 M 
   




L= 1 M 
A= 0.80 M 
AL= 0.20 M 
Para nuestras operaciones solo 
usaremos aproximadamente 
105 jabas y tendremos 45 jabas 
de reserva. Las jabas de reserva 
serán colocadas en la parte 
posterior de esta zona, apiladas 
de 15. Las otras 105 jabas con 
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mercadería serán colocadas en 
la parte posterior ya 
considerando el espacio 
ocupado de las jabas vacías, 
estas jabas con mercadería 
serán apiladas de 8  
  1 BALANZA L= 0.80 M 
A= 0.60 M 
Estará ubicada al frente del local 
de despacho y al costado del 




L= 11 M 
A= 3 M 
   




L= 0.95 M 
A= 0.70 M 
AL= 0.25 m 
Para las actividades 
necesitaremos 60 bandejas 
pero tendremos 40 de reserva 
para cualquier imprevisto, las 
bandejas con pollos 
beneficiados serán apiladas de 6 
y colocadas cerca del local del 
despacho para agilizar su pesaje 
en la balanza, las 40 bandejas 
vacías serán guardadas en el 
segundo nivel del local que 
cuanta con un pequeño espacio. 
   
2 MESAS METALICAS 
L= 1.50 M 
A= 0.50 M 
AL= 0.75 M 
Serán colocadas en la parte 
central, pero apegada a uno de 
los flancos, cerca de los bidones 
y tachos  
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  5 BIDONES L= 0.80 M 
A= 0.80 M 
Son los bidones de agua para el 
lavado y repelado de pollos 
beneficiados, los ubicaremos 
estratégicamente para su fácil 
acceso, 2  en cada extremo y 1 
en el centro 
  3 TACHOS L= 0.80 M 
A= 0.80 M 
Son los tachos naranjas que 
representan los desperdicios 
orgánicos, estarán ubicadas en 
la parte posterior derecha. 
LOCAL DE 
DESPACHO 
L= 3 M 
A= 3 M 
   
  ESCRITORIO L= 1.20 M 
A= 0.45 M 
Sera colocado al frente de la 
ventana para dar comodidad al 
momento de registrar los pesos 
de las jabas y bandejas 
  SILLA L= 0.56 M 
A= 0.32 M 
Sera colocada junto al 
escritorio 
  ARCHIVADOR L= 0.70M 
A= 0.30 M 
Será colocada al lado lateral 
izquierdo del local, es decir al 
lado opuesto a la puerta para 
que no interrumpa los 
movimientos del personal a 
cargo de la oficina 
  TACHO L= 0.20 M 
A= 0.20 M 
Sera colocado al lado derecho 
del escritorio para facilitar su 
fácil acceso 
(EquipodeTrabajo, 2019)
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8.10.- Diseño de instalaciones del negocio 
Figura N° 9 Diseño de instalaciones del negocio 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
El local donde se desarrollaran las actividades propias del negocio estara divido en 3 zonas, la primera es la zona del local que tendra una medida de 3 m x 
3 m en donde estara una pequeña cabina en la cual se llevara acabo la parte administrativas, estara abastecido de un archivador que ocupada un espacio 
de 1 m x 0.50 m, una mesa que tendra una medida de 1 m x 0.60 m, una silla que tendra una medida de 0.60 m x 0.60 m, un equipo de computo que ira 
sobre la mesa y un pequeño tacho de basura. La segtunda zona es la de pollos vivos que tendra una medida de 15 m de largo y 1 m de ancho, en esta zona 
seran colacadas las jabas descargardas del camion proveedor, y seran apiladas de 8, estas jabas miden 1 m de largo x 0.80 cm de ancho, en esta zona 
tambien estara ubicada la balanza la cual estara al frente de la cabina. La tercera zona sera de pollos beneficiiados, los pollos que son recibidos de peladuria 
seran repelados y lavados en las mesas metalicas las cuales tendran una medida de 1 m de largo y 0.7 m de ancho, en esta zona tendremos 5 bidones de 
agua para el lavado, 3 tachos de residuos organicos, los troncos para hacer los cortes de los pollos y tambien las bandejas donde se colocaran los pollos 
beneficiados para su distribucion estas bandejas mediran  0.95 de largo y 0.70 de ancho 
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8.11.- Socios comerciales 
 REDONDOS SA 
Nuestro proveedor es la empresa Redondos SA quien nos vendera los pollos vivos. Esta empresa 
en el rubro tiene mucho reconocimiento, ya que, nos ofrece un producto garantizado en calidad. 
En 1973 a 170 Km al norte de Lima - Perú, el Ingeniero Julio Favre Carranza funda la empresa 
Avícola Atahuampa, en los arenales de Medio Mundo, entre los ríos Huaura y Supe, así nació el 
GRUPO FAVRE. 
1977Se adquiere la Granja Sinchi dando inicio a la diversificación en el sector, con el ingreso al 
mercado de la porcicultura. 
1990Se inaugura la Planta de Procesamiento de productos de valor agregado, en Peralvillo – 
Huacho. 
1995 Nace la marca Redondos, con una propuesta de productos pecuarios de primera calidad. 
2003Se impulsó el Sistema de Gestión de Calidad (SGC), obteniendo la certificación HACCP. 
2008Se obtiene la certificación ISO 9001. 
2012Relanzamiento de la marca Redondos con cambios importantes en la imagen y 
posicionamiento. Se inicia la exportación de pavo a Colombia y Ecuador. 
2013Se constituye Supergen, empresa proveedora de Pollos BB y Gallinas reproductoras. En 
agosto de 2013, el Sr. Julio Favre Arnillas, hijo de nuestro fundador, asume el liderazgo de la 
empresa 
2014Se inaugura la planta de incubación de Supe, en la provincia de Barranca. Se reestructura 
el equipo gerencial. Implementación de estrategias diferenciadas según las líneas de productos 
(aves vivas y valor agregado). 
2015Ante un nuevo escenario y nuevos desafíos, se estructura una organización integrando las 
mejores prácticas de Gobierno Corporativo 
2016La Gerencia General deja de estar a cargo de un miembro de la familia Favre. Asume la 
Gerencia General de Redondos el Sr. Jorge Belevan.  
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8.12.- Buenas prácticas laborales 
En nuestro plan de negocio consideramos importante las buenas prácticas laborales porque 
tiene una relación directa con nuestros colaboradores, quienes son una pieza fundamental en 
el desarrollo de nuestras actividades y el logro de nuestros objetivos como empresa. 
Por ello a través de nuestras buenas prácticas deseamos el desenvolvimiento de nuestro recurso 
humano. Garantizando el bienestar de los trabajadores y el desarrollo de nuestra empresa, 
mejorando el nivel de relaciones internas, garantizando condiciones adecuadas de trabajo y 
empleo, facilitando el incremento de la productividad y el salario, desarrollando una cultura de 
concertación con nuestros colaboradores. 
-Todos nuestros colaboradores deberán tratarse con respecto y sin discriminación. 
- Todos nuestros colaboradores tendrán derecho a un pago justo de acuerdo a las funciones que 
realice. 
- Nuestros trabajadores tendrán un incentivo de acuerdo a su productividad. 
- Todos nuestros trabajadores tendrán un uniforme para desarrollar sus actividades para evitar 
accidentes laborales. 
- Todos nuestros colaboradores tendrán un lugar de trabajo seguro donde podrán desarrollar 
sus - actividades sin ningún riesgo laboral  
- Nuestros colaboradores tendrán los beneficios que por ley les corresponde. 
- Tendrán capacitaciones mensuales en temas relacionados a sus funciones. 
- Tendrán talleres motivacionales que permita mejoras nuestras relaciones internas. 
- Tendrán un chequeo médico preventivo de manera anual. 
- Nuestros trabajadores podrán postular a distintas áreas dentro de la empresa, siguiendo un 
proceso de evaluación que el puesto requiera. 
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8.13.- Buenas prácticas avícolas 
En nuestro plan de negocio consideramos importante la buenas practicas avícolas porque nos 
permitirá llevar a nuestros clientes un pollo fresco y en buenas condiciones, por eso 
consideramos importante realizar las siguientes actividades dentro del negocio: 
-Los desechos orgánicos serán puestos en tachos de color verde para evitar la contaminación. 
- Todo nuestro local será desinfectado diariamente. 
-Todos nuestros locales serán fumigados para evitar la presencia de insectos o roedores. 
-Nuestra bandeja que se ocuparán para el pollo vivo y por otro lado las bandejas para el pollo 
muerto serán lavados y desinfectadas diariamente para evitar que nuestro pollo sea 
contaminado con alguna bacteria. 
- Nuestro camión será lado y desinfectado. 
-Se limpiará y desinfectará los sanitarios del personal. 
-El personal antes de iniciar sus labores dentro de la empresa deberá bañarse para evitar que 
nuestro producto sea contaminado con algo externo. 
- Todo nuestro personal deberá saber reconocer cuando un pollo está fresco y listo para ser 
vendido. 
- Todo nuestro personal debe saber la forma de manipulación de pollos y la forma cargue y 
descargue de pollos. 
-Nuestro personal pasara por una revisión médica ocupacional para evitar el contagio de 
enfermedades. 
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8.14.- Certificación de calidad 
Nuestro producto sera adquirido de la marca Redondos la cual cuenta con el registro de SENASA 
1407, como sabemos que SENASA es un Organismo Público Técnico Especializado Adscrito al 
Ministerio de Agricultura con Autoridad Oficial en materia de Sanidad Agraria, Calidad de 
Insumos, Producción Orgánica e Inocuidad agroalimentaria. 
SENASA, mantiene un sistema de Vigilancia Fitosanitaria y Zoosanitaria, que protegen al país del 
ingreso de plagas y enfermedades que no se encuentran en el Perú. Además de un sistema de 
cuarentena de plagas de vegetales y animales, en lugares donde existe operaciones de 
importación. 
SENASA, brinda los servicios de inspección, verificación y certificación fitosanitaria y 
zoosanitaria, diagnostica, identifica y provee controladores biológicos. Además, registra y 
fiscaliza los plaguicidas, semillas y viveros; de igual manera, los medicamentos veterinarios, 
alimentos para animales, a los importadores, fabricantes, puntos de venta y profesionales 
encargados y emite licencias de internamiento de productos agropecuarios. 
SENASA, capacita a profesionales y técnicos elevando su nivel para ofrecer un mejor servicio. 
También capacita a productores, autoridades y población rural y urbana; logrando cambios de 
actitud y mayor conciencia de la sanidad agraria del país. 
Asimismo, implementa normas y recomendaciones de organismos internacionales suscribe 
protocolos y convenios con organismos de sanidad agraria de otros países, conquistando 
mercados para la exportación de productos agropecuarios. (SENASA, 2015) 
El primer paso es que adquirimos un producto saludable, que pasa por controles e inspecciones 
que exige SENASA para su comercialización, como segundo paso buscaremos obtener una 
certificación de seguridad y calidad alimentaria (SQF). 
SQF goza del reconocimiento de los principales distribuidores y proveedores de servicios 
alimentarios de todo el mundo que requieren un sistema de gestión de seguridad alimentaria 
creíble y riguroso. SQF, diseñado como programa de seguridad alimentaria, también abarca la 
calidad de los productos con el código de calidad de SQF, una característica única en un 
programa de certificación de este tipo.  
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La certificación SQF se encarga de confirmar que una organización produce, procesa, prepara y 
manipula productos alimentarios conforme a los más altos estándares a nivel mundial. 
SQF se aplica a toda la cadena de suministros e incluye lo siguiente: 
- De la granja al hogar 
- Un estándar independiente para evaluar los atributos de calidad del servicio y del 
producto. 
- Una protección de la calidad que puede mostrarse en los productos de los centros de 
calidad certificada. 
- La metodología Codex APPCC para identificar y controlar los peligros para la calidad y la 
seguridad alimentaria. 
- Un módulo ético. 
SQF requiere un facultativo responsable nombrado en las instalaciones para la implementación 
y mantenimiento del programa. 
Esperamos obetner esta certificación porque nos ayudara a: 
- Mejorar la gestión de procesos, al ayudar a identificar y gestionar los riesgos. 
- Prepararnos para los requisitos normativos y de seguridad alimentaria existentes y 
nuevos. 
- Proporciona pruebas de la debida diligencia e infundir confianza en la inocuidad, calidad 
y legalidad de los alimentos 
- Supervisa la calidad y la seguridad del producto. 
- Obtener un mayor nivel de conformidad para todos los programas. 
- Aumentar los beneficios. 
- Reducir las quejas de los clientes. 
- Mejorar la trazabilidad. 
- Reducir las retiradas de productos. 
Con esta certificación de calidad de alimentos buscaremos hacernos mas competitivos en un 
mercado donde muy pocas empresas se preocupan por una buena manipulaición de alimentos 
y solo se enfoca en la parte economica, nostros buscaremos cambiar la metodologia de trabajo 
en este rubro. 
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9.1.-Presupuesto de Instalación 
9.1.1.- Local 
Tabla N° 43 Gastos por alquiler 
DETALLE MENSUAL ANUAL 
Alquiler de Local S/. 2,500.00 S/. 30,000.00 
Alquiler de Oficina S/. 700.00 S/. 8,400.00 
TOTAL s/. 38,400.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°43 podemos observar los gastos por alquiler tanto del local de despacho donde se 
recibirán los pollos vivos y se distribuirán los pollos beneficiados, el pago mensual se este local 
es de s/. 2,500.00, también, observamos los gastos por alquiler de oficina donde se realizarán 
las labores administrativas, esto nos genera un gasto mensual de s/. 700.00, es decir, en 
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9.1.2.- Equipos de Producción 
Tabla N° 44 Gastos de equipos de producción 
DETALLE CANTIDAD P.U. TOTAL (con IGV) 
BALANZA 1 TN 1 S/. 1,400.00 S/. 1,400.00 
JABAS 150 S/. 70.00 S/. 10,500.00 
BANDEJAS 100 S/. 20.00 S/. 2,000.00 
COCHES  5 S/. 50.00 S/. 250.00 
MESA METALICA 2 S/. 1,000.00 S/. 2,000.00 
MACHETES 5 S/. 25.00 S/. 125.00 
CUCHILLOS 5 S/. 10.00 S/. 50.00 
TRONCOS 5 S/. 25.00 S/. 125.00 
BIDONES 5 S/. 50.00 S/. 250.00 
TACHOS 3 S/. 70.00 S/. 210.00 
TOTAL S/. 16,910.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°44 podemos apreciar los gastos relacionados en máquinas y herramientas 
necesarias para poder realizar las operaciones propias del negocio, esto genera un gasto total 
de s/. 16,910.00. 
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9.1.3.- Equipamiento del local 
Tabla N° 45 Gastos de equipamiento del local 
DETALLE CANTIDAD P.U TOTAL (con IGV) 
COMPUTADORA 1 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 
IMPRESORA 1 S/. 700.00 S/. 700.00 
CELULAR 2 S/. 845.00 S/. 1,690.00 
ARCHIVADOR 1 S/. 450.00 S/. 450.00 
ESCRITORIO 1 S/. 400.00 S/. 400.00 
SILLA 1 S/. 80.00 S/. 80.00 
TACHO DE OFICINA 1 S/. 25.00 S/. 25.00 
TOTAL S/. 4,545.00  
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°45 apreciamos los gastos para poder equipar nuestro local de venta, estos están 
conformados por equipo diversos y muebles, los cuales son necesarios para poner en 
funcionamiento el local de venta, estos gastos ascienden a s/. 4,545.00. 
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9.1.4.- Equipamiento de la Oficina 
Tabla N° 46 Gastos de equipamiento de oficina 
DETALLE CANTIDAD P.U. TOTAL 
COMPUTADORA 2 S/. 1,200.00 S/. 2,400.00 
IMPRESORA 2 S/. 700.00 S/. 1,400.00 
CELULAR 4 S/. 845.00 S/. 3,380.00 
ARCHIVADOR 2 S/. 450.00 S/. 900.00 
ESCRITORIO 2 S/. 400.00 S/. 800.00 
SILLA 2 S/. 80.00 S/. 160.00 
TACHO DE OFICINA 2 S/. 25.00 S/. 50.00 
TOTAL S/. 9,090.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°46 podemos observar los gastos necesarios para el equipamiento de la oficina 
donde se realizarán las labores administrativas, necesitamos contar con equipos de cómputos, 
celulares y muebles, los cuales son necesarios para brindar comodidades a nuestro personal 
administrativos y así facilitar y agilar sus labores, estos gastos ascienden en un total de s/. 
9,090.00. 
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9.1.5.- Compras previas al inicio 
Tabla N° 47 Suministro de Oficina 
DETALLE ANUAL 
Papelería S/. 600.00 
Útiles S/. 600.00 
TOTAL  S/. 1,200.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°47 podemos apreciar los gastos anuales en suministros de oficina los cuales 
ascienden a s/. 1,200.00. 
Tabla N° 48 Materiales de Limpieza 
DETALLE ANUAL 
Escoba S/. 144.00 
Trapeador S/. 240.00 
Recogedor S/. 144.00 
P.H. S/. 240.00 
Detergente S/. 120.00 
Jabón S/. 72.00 
Aromatizante S/. 120.00 
TOTAL S/. 1080.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°48 podemos apreciar todos los gastos en materiales de limpieza los cuales 
ascienden a S/. 1,080.00 de manera anual, estos gastos son los necesarios para mantener la 
limpieza del local lo cual es primordial por el giro propio del negocio 
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9.1.6.- Otros 
Tabla N° 49 Vehículo 
DETALLE CANTIDAD P.U. TOTAL 
KIA K2700 1 S/. 67,000.00 S/. 67,000.00 
TOTAL S/. 67,000.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°49 apreciamos el detalle del vehículo que vamos a adquirir para poder realizar las 
actividades de distribución, este será un KIA K2700 refrigerado con un costo de S/. 67,000.00 
9.1.7.- Asesores 
Tabla N° 50 Asesores Externos 
DETALLE MENSUAL ANUAL 
Contador Externo S/. 400.00 S/. 4,800.00 
TOTAL S/. 4,800.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°50 apreciamos el cuadro detallando las asesorías, en este caso solo contaremos 
con un contador externo el cual emitirá Recibos por Honorarios por un pago mensual de S/. 
400.00. 
  
Capítulo IX – PRESUPUESTOS 
             
130 
9.1.8.- Marketing 
Tabla N°51.- Publicidad 
Tabla N° 51 Publicidad 
DETALLE ANUAL 
CARTAS DE PRESENTACION S/. 70.00 
PAGINA WEB S/. 300.00 
TARJETAS DE PRESENTACION S/. 140.00 
KIT DE MARCHANDISING S/. 300.00 
PANEL PUBLICITARIO S/. 100.00 
IMPRESIÓN DE LOGOS S/. 100.00 
TOTAL S/. 1010.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°51 apreciamos todos los gastos incurridos en publicidad, los cuales son 
importantes para dar a conocer nuestra marca, y poder posicionarnos en la mente de nuestros 
clientes, estos insumos nos permitirán llevar a cabo nuestra estrategia de marketing en el punto 
de promoción, con estos buscamos siempre estar a los ojos de nuestros clientes que tengan en 
toda instancia nuestro logo, nuestra marca, nuestros números telefónicos, es decir estar ahí en 
todo momento, estos gastos son por S/. 1,010.00 al año 
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9.1.9.- Otros gastos 
Tabla N° 52 Otros gastos 
ACTIVO .TOTAL 
Constitución de empresa S/. 2,000.00 
Tramites y permisos S/. 1,000.00 
Sistema Administrativo y Contable S/. 3,000.00 
Estudios de mercado S/. 500.00 
Gastos Pre Operativos o de instalación S/. 2,000.00 
TOTAL S/. 8,500.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°52 se reflejan los otros gastos incurridos, los gastos intangibles los cuales son 
importantes no solo para la constitución de la empresa sino también para su funcionamiento a 
lo largo del proyecto, estos gastos suman S/. 8,500.00 
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9.2.-Presupuesto Operativo 
9.2.1.- Ventas / Facturación 
Tabla N° 53 Plan Estratégico de Ventas 
PRODUCTO 2020 2021 2022 2023 2024 
POLLOS 
BENEFICIADOS 
715,680 744,307 774,079 805,043 837,244 
TOTAL (KG) 715,680 744,307 774,079 805,043 837,244 
           
UNIDADES 255,600 265,824 276,457 287,515 299,016 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°53 apreciamos las ventas proyectadas durante los 5 años que tendrá de vida el 
proyecto, las ventas se realizaran por Kilogramo, también mencionamos cuantas unidades de 
pollos beneficiados tendríamos que vender para poder llegar a la cantidad de kilogramos que se 
han proyectado. 
9.2.2.- Costos Variables 
Tabla N° 54 Presupuesto total de costo de compra de materia prima 
MATERIA 
PRIMA 
2020 2021 2022 2023 2024 
POLLOS VIVOS S/.3,256,734 S/.3,522,483 S/.3,809,918 S/.4,120,807 S/.4,457,065 
PELADURIA S/.76,680 S/.82,937 S/.89,705 S/.97,025 S/.104,942 
Subtotal S/.3,333,414 S/.3,605,420 S/.3,899,623 S/.4,217,832 S/.4,562,007 
IGV  18% S/.586,212 S/.634,047 S/.685,785 S/.741,745 S/.802,272 
TOTAL    S/. S/.3,919,626 S/.4,239,467 S/.4,585,408 S/.4,959,577 S/.5,364,279 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°54 mostramos en Soles el valor de la mercadería que necesitamos comprar para 
poder cumplir con las proyecciones mostradas en la Tabla N°54, así mismo también se refleja el 
valor del servicio de peladuría el cual es un factor directo para el proceso de beneficiado. 
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Tabla N° 55 Presupuesto de costo de mano de obra directa 
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024 
Remuneraciones S/. 48,000 S/. 49,920 S/. 51,917 S/. 53,993 S/. 56,153 
CTS S/. 4,667 S/. 4,853 S/. 5,047 S/. 5,249 S/. 5,459 
Gratificación S/. 8,000 S/. 8,320 S/. 8,653 S/. 8,999 S/. 9,359 
Essalud S/. 4,320 S/. 4,493 S/. 4,673 S/. 4,859 S/. 5,054 
TOTAL  S/. 64,987 S/. 67,586 S/. 70,290 S/. 73,101 S/. 76,025 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°55 apreciamos los costos de mano de obra directa, en las cuales podemos observar 
las remuneraciones del personal operario con sus respectivos beneficios,  
Tabla N° 56 Presupuesto de costos indirectos de fabricación 
SUMINISTROS 2020 2021 2022 2023 2024 
BOLSA S/. 2,040 S/. 2,206 S/. 2,387 S/. 2,581 S/. 2,792 
JEFE DE LOGISTICA S/. 21,600 S/. 22,464 S/. 23,363 S/. 24,297 S/. 25,269 
AGUA S/. 5,593 S/. 5,817 S/. 6,050 S/. 6,292 S/. 6,543 
ALQUILER DE LOCAL S/. 30,000 S/. 31,200 S/. 32,448 S/. 33,746 S/. 35,096 
ENERGIA ELECTRICA S/. 3,051 S/. 3,173 S/. 3,300 S/. 3,432 S/. 3,569 
IMPL. PROTECC., 
HERRAMIENTAS 
S/. 600 S/. 624 S/. 649 S/. 675 S/. 702 
SEGURO SCTR S/. 9,153 S/. 9,519 S/. 9,899 S/. 10,295 S/. 10,707 
DEPRECIACIÓN S/. 1,863 S/. 1,863 S/. 1,863 S/. 1,863 S/. 1,863 
SUBTOTAL S/. 73,899 S/. 76,866 S/. 79,958 S/. 83,181 S/. 86,541 
IGV  18% S/. 3,679 S/. 3,841 S/. 4,011 S/. 4,189 S/. 4,376 
TOTAL    S/. S/. 77,578 S/. 80,707 S/. 83,969 S/. 87,370 S/. 90,917 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°56 apreciamos los costos indirectos de fabricación durante los 5 años que dura el 
proyecto, así mismo mencionamos que el IGV solo está afecto a algunos de ellos y no a todos. 
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Tabla N° 57 Presupuesto de costos de producción y costo unitario 
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024 
MATERIA PRIMA S/. 3,333,414 S/. 3,605,420 S/. 3,899,623 S/. 4,217,832 S/. 4,562,007 
MANO DE OBRA S/. 64,987 S/. 67,586 S/. 70,290 S/. 73,101 S/. 76,025 
C.I.F. S/. 73,899 S/. 76,866 S/. 79,958 S/. 83,181 S/. 86,541 
COSTO DE PRODUCCIÓN S/. 3,472,300 S/. 3,749,872 S/. 4,049,870 S/. 4,374,114 S/. 4,724,573 
UNIDADES PRODUCIDAS 715,680 744,307 774,079 805,043 837,244 
COSTO UNITARIO 4.85 5.04 5.23 5.43 5.64 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°57 observamos el resumen los costos mencionados en los cuadros anteriores, 
también podemos observar el costo unitario por kilogramo durante los próximos 5 años. 
9.2.3.- Costos Fijos 
Tabla N° 58 Presupuesto de gastos de venta 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Remuneraciones S/. 69,600 S/. 72,384 S/. 75,279 S/. 78,291 S/. 81,422 
CTS S/. 6,767 S/. 7,037 S/. 7,319 S/. 7,612 S/. 7,916 
Gratificación S/. 11,600 S/. 12,064 S/. 12,547 S/. 13,048 S/. 13,570 
Essalud S/. 6,264 S/. 6,515 S/. 6,775 S/. 7,046 S/. 7,328 
Comisiones por 
ventas 
S/. 25,560 S/. 26,582 S/. 27,646 S/. 28,752 S/. 29,902 
Uniformes S/. 763 S/. 793 S/. 825 S/. 858 S/. 892 
Publicidad  S/. 1,010 S/. 1,050 S/. 1,092 S/. 1,136 S/. 1,182 
Subtotal S/. 121,563 S/. 126,426 S/. 131,483 S/. 136,742 S/. 142,212 
IGV  18% S/. 182 S/. 189 S/. 197 S/. 205 S/. 213 
TOTAL    S/. 121,745 S/. 126,615 S/. 131,680 S/. 136,947 S/. 142,425 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°58 observamos el detalle de todos los gastos administrativos del proyecto durante 
los próximos 5 años. 
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Tabla N° 59 Presupuesto de gastos administrativos 
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024 
REMUNERACIONES S/. 69,600 S/. 72,384 S/. 75,279 S/. 78,291 S/. 81,422 
CTS S/. 6,767 S/. 7,037 S/. 7,319 S/. 7,612 S/. 7,916 
GRATIFICACIÓN S/. 11,600 S/. 12,064 S/. 12,547 S/. 13,048 S/. 13,570 
ESSALUD S/. 6,264 S/. 6,515 S/. 6,775 S/. 7,046 S/. 7,328 
COMBUSTIBLE S/. 15,254 S/. 15,864 S/. 16,499 S/. 17,159 S/. 17,845 
MANTENIMIENTO S/. 2,034 S/. 2,115 S/. 2,200 S/. 2,288 S/. 2,379 
CONTADOR 
EXTERNO 
S/. 4,800 S/. 4,992 S/. 5,192 S/. 5,399 S/. 5,615 
SERVICIOS 
BASICOS 
S/. 5,915 S/. 6,151 S/. 6,397 S/. 6,653 S/. 6,919 
LICENCIA DE 
FUNCIONAMIENTO 
S/. 400 S/. 416 S/. 433 S/. 450 S/. 468 
ALQUILER DE 
OFICINA 
S/. 8,400 S/. 8,736 S/. 9,085 S/. 9,449 S/. 9,827 
SUMINISTROS 
OFICINA 
S/. 1,200 S/. 1,248 S/. 1,298 S/. 1,350 S/. 1,404 
MATERIALES DE 
LIMPIEZA 
S/. 1,080 S/. 1,123 S/. 1,168 S/. 1,215 S/. 1,263 
DEPRECIACIÓN DE 
ACTIVOS 
S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 
AMORTIZACIÓN 
ACTIVOS 
S/. 1,700 S/. 1,700 S/. 1,700 S/. 1,700 S/. 1,700 
SUBTOTAL S/. 141,417 S/. 146,750 S/. 152,296 S/. 158,063 S/. 164,062 
IGV  18% S/. 4,587 S/. 4,770 S/. 4,961 S/. 5,160 S/. 5,366 
TOTAL    S/. S/. 146,004 S/. 151,520 S/. 157,257 S/. 163,223 S/. 169,428 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°59 observamos el detalle de todos los gastos de ventas del proyecto durante los 
próximos 5 años. 
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9.2.4.- Punto de Equilibrio 










POLLOS BENEFICIADOS 715,680 5.32 4.85 0.47 100% 0.47 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
Podemos apreciar en la Tabla N°60 nuestras ventas del primer año, el precio de venta y el costo 
de producción con ello, añadiendo los gastos fijos podemos determinar que nuestro punto de 
equilibrio es de 568,528 kilogramos con esta venta podemos alcanzar el punto en el cual nos 
cubrimos todos nuestros gastos 
9.2.5.- Interés 
Tabla N° 61 Financiamiento bancario 
Banco   Plazo 5 años 
Préstamo 65,622 Pago  mensual 
TEA 7.50% Cuota 1,307.28 
TEM 0.60% N° Pagos 60 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°61 podemos apreciar el detalle del financiamiento que pensamos obtener, vamos 
a sacar un préstamo vehicular que tiene una TEA de 7.50% en el BCP, esta tasa será obtenida 
por una de nuestras socias, esto generar un pago de cuota de S/. 1,307.28 durante un periodo 
de 5 años es decir 60 cuotas. 
  
CF 267,370 
TOTAL MCp 0.47  
Punto de 
Equilibrio       
= 568,528 
P E S/. 3,025,726.01 
    
P E $ =  CF / 1 - CV/Ventas 
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9.2.6.- Amortización y depreciación 
Tabla N° 62 Amortización 
ACTIVO  Valor % 2020 2021 2022 2023 2024 
GASTOS PRE OPERATIVOS O DE INST. 2,000 20% 400 400 400 400 400 
CONSTITUCIÒN DE EMPRESA 2000 20% 400 400 400 400 400 
TRAMITES Y PERMISOS 1000 20% 200 200 200 200 200 
SISTEMA ADMI Y CONTABLE 3000 20% 600 600 600 600 600 
ESTUDIOS DE MERCADO 500 20% 100 100 100 100 100 
TOTAL S/. 8,500.00   1,700 1,700 1,700 1,700 1,700 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°62 apreciamos el cuadro de amortización de los activos intangibles de la empresa 
que será de S/. 1,700 anual. 
Tabla N° 63 Depreciación 
ACTIVO  Valor % 2020 2021 2022 2023 2024 V.R. 
VEHÍCULO KIA K2700 56,780 10.0% 5,678 5,678 5,678 5,678 5,678 28,390 
MAQUINARIA, EQUIPO Y 
HERRAMIENTAS 
18,627 10.0% 1,863 1,863 1,863 1,863 1,863 9,313 
MUEBLES DE OFICINA 2,428 10.0% 243 243 243 243 243 1,214 
EQUIPOS DE OFICINA 4,831 10.0% 483 483 483 483 483 2,415 
TOTAL S/. 82,665   8,267 8,267 8,267 8,267 8,267 41,333 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°63 podemos apreciar la depreciación de los activos fijos de la empresa el cual será 
por la suma de S/. 8,267.00 anual. 
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9.3.-Presupuesto de Liquidez Financiero 
9.3.1.- Capital Inicial necesario 
Tabla N° 64 Inversión de Activos Fijos Tangibles 
Activo  Cant. V. Unit. Total 
Vehículo KIA K2700 1 56,780 56,780 
Balanza 1 TN 1 1,186 1,186 
Jabas 150 59 8,898 
Bandejas 100 17 1,695 
Coches 5 42 212 
Mesa metálica 2 847 1,695 
Machetes 5 21 106 
Cuchillos 5 8 42 
Troncos 5 21 106 
Bidones 5 42 212 
Tachos 3 59 178 
Celulares 6 716 4,297 
Archivadores 3 381 1,144 
Escritorios 3 339 1,017 
Sillas 3 68 203 
Tachos de oficina 3 21 64 
Impresoras 3 593 1,780 
Computadoras 3 1,017 3,051 
  306 Subtotal 82,665 
    IGV 14,880 
    TOTAL S/. 97,545 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°64 se encuentra detallado todos los activos fijos necesarios para iniciar las 
actividades de la empresa. 
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Tabla N° 65 Inversión de Activos Fijos Intangibles 
Activo  V. Unit. Total 
Constitución de empresa   2,000 
Tramites y permisos   1,000 
Sistema Administrativo y Contable     3,000 
Estudios de mercado     500 
Gastos Pre Operativos o de instalación     2,000 
    TOTAL S/. 8,500 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°65 podemos apreciar la inversión de Activos intangibles para el inicio legal de las 
actividades de la empresa. 
Tabla N° 66 Resumen de inversiones 
DETALLE VALOR 
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES S/. 97,545.00 
ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES S/. 8,500.00 
TOTAL S/. 106,045.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°66 podemos observar el capital inicial necesario, en el cual están incluidos todos 
los activos necesarios para poder comenzar a encaminar este proyecto, el monto asciende a S/. 
106,045.00. 
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9.3.2.- Liquidez necesaria 
Tabla N° 67 Capital de trabajo diario 
DETALLE VALOR 
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 393.00 
GASTOS DE VENTAS S/. 338.00 
COSTOS DE PRODUCCIÓN S/. 9,645.00 
CAJA CHICA S/. 1,038.00 
SUBTOTAL S/. 11,413.00 
X 7 DÍAS S/. 79,577.00 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°67 podemos apreciar el capital de trabajo necesario para poder realizar nuestras 
actividades, para el rubro del negocio se ha considerado un capital de trabajo diario por 7 días 
el cual equivale a S/. 79,577.00. 
9.3.3.- Necesidad Total de Financiación 
Tabla N° 68 Necesidad Total de Financiación 
DETALLE Valor % 
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES S/. 97,545 52.6% 
ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES S/. 8,500 4.6% 
CAPITAL DE TRABAJO S/. 79,577 42.8% 
TOTAL S/. 185,622 100% 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°68 podemos apreciar la necesidad total de financiación el cual tiene un valor de 
S/. 185,307.00, Esta es la inversión que debemos realizar para poder ejecutar nuestro proyecto. 
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9.3.4.- Expectativa / Compromiso de obtener un préstamo 
Tabla N° 69 Financiación Total 
DETALLE Valor % 
CAPITAL PROPIO S/.120,000 65% 
PRÈSTAMO S/. 65,622 35% 
TOTAL  S/. S/. 185,622 100% 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°69 podemos apreciar las fuentes de financiación para la ejecución de nuestro 
proyecto donde los propietarios aportaran un total de S/. 120,000.00 y se solicitara un préstamo 
de S/. 65,622.00 a la entidad bancaria BCP. 
9.3.5.- Garantía de préstamo 
Tabla N° 70 Garantía de préstamo+} 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°70 se puede apreciar el detalle de cada fuente de financiación, es decir se aprecian 
las fuentes de donde se origina cada aporte. 
  
Martin Cribillero Garibay Valor % 
AHORROS PERSONALES S/.60,000 75% 
OTROS PRESTAMOS S/. 20,000 25% 
TOTAL S/. 80,000 100% 
Estefany Bada Luna    
AHORROS PERSONALES S/. 40,000 100% 
TOTAL S/. 40,000 100% 
BCP   
PRESTAMO BANCARIO S/. 65,622 100% 
TOTAL  S/. 65,622 100% 
TOTAL FINANCIACIÓN S/. 185,622.00 
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9.3.6.- Estados Financieros 
Tabla N° 71 Estados de Resultados 
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS OPERACIONALES           
VENTAS NETAS 3,808,873 4,119,677 4,455,843 4,819,440 5,212,706 
OTROS INGRESOS           
TOTAL INGRESOS 3,808,873 4,119,677 4,455,843 4,819,440 5,212,706 
COSTO DE VENTAS 3,472,300 3,749,872 4,049,870 4,374,114 4,724,573 
OTROS COSTOS OPERACIONALES           
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 3,472,300 3,749,872 4,049,870 4,374,114 4,724,573 
UTILIDAD BRUTA 336,573 369,805 405,973 445,326 488,133 
GASTOS DE ADMINISTRACION 141,417 146,750 152,296 158,063 164,062 
GASTOS DE VENTAS 121,563 126,426 131,483 136,742 142,212 
GANANCIA POR VENTA ACTIVO           
OTROS INGRESOS           
OTROS GASTOS           
UTILIDAD OPERATIVA 73,593 96,629 122,194 150,520 181,859 
INGRESOS FINANCIEROS           
GASTOS FINANCIEROS 4,389 3,542 2,631 1,652 599 
GANANCIA INT. FIANAC. DERIV.           
UTILIDAD ANTES DE P.T. E I.R. 69,203 93,087 119,563 148,868 181,260 
PARTICIPACIÓN TRABAJADORES           
IMPUESTO A LA RENTA 29.5% 20,415 27,461 35,271 43,916 53,472 
UTILIDAD O PERDIDA ACT. CONT. 48,788 65,626 84,292 104,952 127,788 
INGRESO NETO OPERACIONES EN 
DISCONS. 
          
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 48,788 65,626 84,292 104,952 127,788 
UTILIDAD ACUMULADA 48,788 114,415 198,707 303,659 431,447 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°71 se encuentra el Estado de Resultados, donde podemos apreciar el resumen de 
las ventas, costos y gastos operativos, luego de ello podemos observar la utilidad operativa para 
cada ejercicio, descontando los gastos financieros, obtenemos la utilidad antes de participación 
de trabajadores e impuesto a la renta, descontando el impuesto a la renta podemos obtener la 
utilidad neta del ejercicio y con ello obtenemos la utilidad acumulada que al quinto año nos da 
un valor de S/. 552,051.00. 
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Tabla N° 72 Flujo de Caja Económico Financiero 
DETALLE 0 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS             
VENTAS   4,494,470 4,861,219 5,257,895 5,686,939 6,150,993 
OTROS INGRESOS             
TOTAL INGRESOS   4,494,470 4,861,219 5,257,895 5,686,939 6,150,993 
EGRESOS             
COSTO PRODUCCION   4,001,564 4,324,534 4,673,737 5,051,307 5,461,889 
IGV – SUNAT   76,058 98,694 107,097 116,200 126,060 
GASTOS ADMINISTRATIVOS   146,004 151,520 157,257 163,223 169,428 
GASTOS DE VENTAS   121,745 126,615 131,680 136,947 142,425 
INVERSIÓN FIJA TANGIBLE 97,545           
INVERSIÓN FIJA INTANGIBLE 8,500           
CAPITAL DE TRABAJO 79,577           
IMPUESTO A LA RENTA   20,415 27,461 35,271 43,916 53,472 
TOTAL EGRESOS 185,622 4,365,786 4,728,824 5,105,042 5,511,593 5,953,274 
DEPRECIACIÓN    8,267 8,267 8,267 8,267 8,267 
AMORTIZACIÓN   1,700 1,700 1,700 1,700 1,700 
FLUJO CAJA ECONOMICO -185,622 138,651 142,361 162,819 185,312 207,686 
PRÉSTAMO 65,622           
INTERÉS PRÉSTAMO   4,389 3,542 2,631 1,652 599 
AMORTIZACIÓN PRÉSTAMO   11,298 12,145 13,056 14,035 15,088 
FLUJO CAJA FINANCIERO -120,000 122,963 126,674 147,132 169,625 191,999 
 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°72 tenemos el flujo de caja económico financiero, donde podemos observar que, 
en el flujo de caja económico al quinto año obtendremos S/. 207,686.00. Nuestro costo de 
oportunidad es del 16.91%, nuestra inversión de S/. 185,622.00 al día de hoy tiene un valor de 
S/. 333,272.00, así mismo nuestra tasa de rentabilidad es del 76.26%. Nuestro costo/beneficio 
indica que por cada S/. 1.00 invertido obtendremos una ganancia de S/. 2.80, la inversión 
realizada será recuperada en 1 año y 4 meses. En el flujo de cada financiero el costo del capital 
es de 12.80%, la inversión de S/. 120,000.00 tiene un valor al día de hoy de S/. 400,944.00 
teniendo una tasa de rentabilidad de 106.86%. Nuestro costo beneficio indica que por cada S/. 
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Tabla N° 73 Flujo de Caja 
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS           
COBRANZAS 4,419,563 4,855,107 5,251,283 5,679,788 6,143,259 
OTROS INGRESOS           
TOTAL INGRESOS 4,419,563 4,855,107 5,251,283 5,679,788 6,143,259 
EGRESOS           
PAGO PROVEDORES 3,995,341 4,318,311 4,667,514 5,045,085 5,453,333 
REMUNERACIONES 64,987 67,586 70,290 73,101 76,025 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 137,900 143,416 149,153 155,119 161,324 
GASTOS DE VENTAS 121,745 126,615 131,680 136,947 142,425 
IGV – SUNAT 76,058 98,694 107,097 116,200 126,060 
INTERÉS PRÉSTAMO 4,389 3,542 2,631 1,652 599 
AMORTIZACIÓN PRÉSTAMO 11,298 12,145 13,056 14,035 15,088 
IMPUESTO A LA RENTA 20,415 27,461 35,271 43,916 53,472 
TOTAL EGRESOS 4,432,134 4,797,771 5,176,692 5,586,055 6,028,326 
FLUJO CAJA OPERATIVO -12,571 57,335 74,591 93,733 114,933 
SALDO INICIAL CAJA 79,577 67,006 124,342 198,933 292,666 
SALDO FINAL CAJA  67,006 124,342 198,933 292,666 407,598 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
En la Tabla N°73 podemos apreciar el Flujo de Caja, en el primer año obtendremos un saldo final 
de caja de S/. 67,006.00, para cada año posterior se observa un incremento creciente y para el 
quinto año obtendremos S/. 407,598.00. 
  
Capítulo IX – PRESUPUESTOS 
             
145 
Tabla N° 74 Estado de Situación Financiera 
DETALLE 0 2020 2021 2022 2023 2024 
ACTIVO             
ACTIVO CORRIENTE             
EFECTIVO Y EQUIVALENTES EFECTIVO 79,577 67,006 124,342 198,933 292,666 407,598 
CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES   74,908 81,020 87,632 94,782 102,517 
CUENTAS POR COBRAR PARTES 
RELAC. 
            
EXISTENCIAS (NETO)   0 0 0 0 0 
GASTOS DIFERIDOS             
CREDITO TRIBUTARIO             
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 79,577 141,914 205,362 286,565 387,448 510,115 
ACTIVO NO CORRIENTE             
INVERSIONES INMOBILIARIAS (NETO)             
INVERSIONES ACTIVO FIJO (IN. MAQ. 
EQ.) (NETO) 
97,545 82,665 74,399 66,132 57,866 49,599 
ACTIVOS INTANGIBLES 8,500 8,500 6,800 5,100 3,400 1,700 
DEPRECIACION   8,267 8,267 8,267 8,267 8,267 
AMORTIZACION   1,700 1,700 1,700 1,700 1,700 
OTROS ACTIVOS             
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 106,045 81,199 71,232 61,266 51,299 41,333 
TOTAL ACTIVO 185,622 223,113 276,594 347,830 438,747 551,447 
PASIVO             
PASIVO CORRIENTE             
OBLIGACIONES FINANCIERAS   0 0 0 0 0 
CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES   0 0 0 0 0 
IMPUESTO A LA RENTA    0 0 0 0 0 
PASIVOS MANTENIDOS VENTA             
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0 0 0 0 0 0 
PASIVO NO CORRIENTE             
OBLIGACIONES FINANCIERAS 65,622 54,324 42,179 29,123 15,088 0 
IMPUESTO A LA RENTA              
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 65,622 54,324 42,179 29,123 15,088 0 
TOTAL PASIVO 65,622 54,324 42,179 29,123 15,088 0 
PATRIMONIO             
CAPITAL SOCIAL 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
RESERVAS LEGALES             
RESULTADOS ACUMULADOS   48,788 114,415 198,707 303,659 431,447 
DIFERENCIAS DE CONVERSIÓN             
TOTAL PATRIMONIO NETO 120,000 168,788 234,415 318,707 423,659 551,447 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 185,622 223,113 276,594 347,830 438,747 551,447 
(EquipodeTrabajo, 2019) 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
Nuestro proyecto Avipollos tiene una viabilidad demostrada en sus números, por lo tanto, es un 
proyecto que se puede llevar a cabo con un éxito garantizado. 
Una de las ventajas que tendremos en este negocio, es la ubicación, ya que nos ubicaremos en 
uno de los centros de acopio más comerciales a nivel de Lima Metropolitana, lo cual nos 
permitirá captar una gran cantidad de potenciales clientes. 
El giro avícola es muy atractivo, ya que nuestro país tiene una alta demanda de este producto 
debido a que nuestra gastronomía peruana se elabora en base a este producto que es el insumo 
principal para todos nuestros platos. 
También recordemos que el giro avícola maneja una alta rotación de efectivo, ya que, el 
movimiento de éste es de manera diaria, casi el 90% de la venta de este producto se realiza al 
contado salvo algunas excepciones, pero en estos últimos se aplica un precio mayor. 
Avipollos no solo se enfocará en generar rentabilidad sino también en mantener estándares de 
calidad en cuanto a la higiene, debido a ser un producto alimenticio se aplicarán los códigos de 
buenas prácticas en el anejo de alimentos para mantener la salubridad del mismo. 
Avipollos también se centrará en el cuidado del Medio Ambiente, cumpliendo con todas las 
normativas de Responsabilidad Ambiental. 
Se recomienda a las personas e inversionistas interesados a tomar en cuenta este proyecto para 
futuras inversiones en el rubro, debido a la gran rentabilidad y la preocupación que mostramos 
en el Medio Ambiente. 
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ANEXOS 
Anexo 1: ENCUESTA 
1.- ¿Cuánto tiempo tiene de experiencia en la compra y suministro de productos avícolas? 
a) 0 – 5 años 
b) 6 – 10 años 
c) 11 – 15 años 
d) 16 – 20 años 
e) Más de 20 años 
2.- ¿Cuándo compra pollo, lo prefiere entero, trozado con o sin menudencia? 
a) Entero c/ menudencia 
b) Entero s/ menudencia 
c) Trozado c/ menudencia 
d) Trozado s/ menudencia 
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4.- ¿Según la frecuencia anterior cuantas unidades de pollo requiere para sus actividades? 
a) 0 – 10 unidades 
b) 11 – 20 unidades 
c) 21 – 30 unidades 
d) 31 – 40 unidades 
e) Más de 40 unidades 
5.- ¿Cuál es el peso ideal de los pollos para su negocio? 
a) 2.00 kg – 2.25 kg 
b) 2.30 kg – 2.55 kg 
c) 2.60 kg – 2.85 kg 
d) 2.90 kg – 3.15 kg 
e) Más de 3.15 kg 
6.- ¿Cuál es el horario ideal para la entrega del pollo en su local? 
a) 5:00 – 5:30 am 
b) 5:31 – 6:00 am 
c) 6:01 – 6:30 am 
d) 6:31 – 7:00 am 
e) Más de 7:00 am 
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7.- ¿Cuál es el precio promedio que paga por kg de pollo? 
a) s/. 5.00 – s/. 5.50 
b) s/. 5.60 – s/. 6.00 
c) s/. 6.10 – s/. 6.50 
d) s/. 6.60 – s/. 7.00 
e) Más de s/. 7.00 
8.- ¿Con qué modalidad de pago trabaja? 
a) Contado 
b) Crédito 





10.- ¿Qué rescata más del servicio que le brinda su proveedor de pollos? 
a) Buena atención 
b) Puntualidad 
c) Responsabilidad 
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11.- ¿Que le gustaría mejorar en el producto o servicio que le brinda su proveedor? 
a) Atención 
b) Horario de entrega 
c) Cumplimiento del pedido 
d) Calidad del pollo 
e) Higiene 
12.- ¿Le gustaría trabajar con una empresa que le pueda ofrecer un producto que cumpla sus 
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Anexo 2: Guía Redondos con registro de SENASA 1407 
 
BIBLIOGRAFÍA 




Burgos Alvarado, C. A. (16 de abril de 2018). industria avicola. Obtenido de 
https://www.industriaavicola.net/mercados-y-negocios/peru-mayor-consumidor-de-pollo-
en-latinoamerica/) 
can, d. (14 de febrero de 2017). canduran. Obtenido de https://canduran.com/beneficios-
propiedades-pollo/ 
Contreras, S., & Osorio, L. (4 de setiembre de 2018). Produccion y Comercializacion de Productos 
Avicolas. Produccion y Comercializacion de Productos Avicolas. Lima, Peru. 
EquipodeTrabajo. (Marzo de 2019). Avipollos. Lima, Lima, Perú. 
Minagri. (2019). Ministerio de Agricultura y Riego. Obtenido de 
sistemas.minagri.gob.pe/sisap/portal/modulos.php?mod=ap_p5710 
SENASA. (2 de ENERO de 2015). SANIDAD AVICOLA. Obtenido de SANIDAD AVICOLA: 
https://www.senasa.gob.pe/senasa/que-es-senasa/ 
 
 
